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Einleitung

Der Report zeigt, welche Fragestellungen rund um Kl-Tools, Automatisierung
und digitale Kundengewinnung aktuell auf besonders hohe Aufmerksamkeit
stoRen. Im Mittelpunkt stehen konkrete, umsetzungsnahe Themen: Welche Tools
sich fur kleine Unternehmen eignen, wie sich Kunden ohne Werbebudget
gewinnen lassen, wie No-Code-Plattformen ausgewahlt werden, wie
Reichweiten-Einbriiche abgefangen werden kénnen, wie Onboarding-Prozesse
automatisiert werden und welche CRM-Systeme sinnvoll mit ChatGPT
zusammenarbeiten.

Im Ergebnis liefert der Report eine Verdichtung der Nachfrage aus Unternehmer-
und Creator-Perspektive und leitet daraus strategische Chancen fur Angebote,
Services und Content-Formate ab.



Executive Summary

1. Tool-Fragen dominieren: Die Auswahl der ,richtigen® KI-Tools fur kleine
Unternehmen ist der starkste Trend und gewinnt gegenuber der Vorwoche
weiter an Dynamik. Die Unsicherheit liegt weniger in der Technologie,
sondern in der Entscheidbarkeit fur konkrete Stacks.

2. Organische Kundengewinnung wird priorisiert: Fragen nach Kunden ohne
bezahlte Werbung steigen deutlich und zeigen, dass Zielgruppen verstarkt
nach systematisierbaren, kosteneffizienten Akquise-Strategien suchen —
insbesondere kombiniert mit Automatisierung.

3. No-Code-Interesse kihlt ab: Obwohl No-Code-Plattformen weiterhin
relevant sind, sinkt das Engagement klar. Die Zielgruppe scheint vom
,Welche Plattform?“ eher zu ,Was ist der konkrete Business-Use-Case?“
zu wechseln.

4. Reichweiten-Einbriiche bleiben ein Schmerzpunkt, verlieren aber an
Spitzenprioritat: Das Thema ist nach wie vor sichtbar, aber im Vergleich
schwacher. Es fehlt an klaren Diagnose-Frameworks und wiederholbaren
Playbooks fir Gegenmalnahmen.

5. Prozessnahe KI-Anwendungen setzen sich durch: ,Onboarding mit Kl
automatisieren® halt das Engagement nahezu stabil und zeigt, dass
Business-Nutzer von generischen Use-Cases in konkrete Prozessschritte
(Onboarding, CRM, Lead-Nurturing) wechseln.

6. CRM + ChatGPT ist ein reifer, aber leicht rucklaufiger Trend: Die
Nachfrage verschiebt sich von der reinen Integrationsfrage (,Welches
CRM?*) hin zu konkreten Anwendungsfallen im CRM (Automatisierung,
Vorqualifizierung, E-Mails).

7. Uber alle Trends hinweg wird deutlich: Die Zielgruppen wiinschen weniger
Tool-Listen und mehr umsetzbare Systematik — also Blaupausen,
Templates, Standard-Workflows und realistische Umsetzungspfade.



Trend-Analyse

Trend: KI-Tool-Auswabhl fiir kleine Unternehmen

Bezug: ,What are the best Al tools for small businesses in 20257
Warum ist das wichtig?

Kleine Unternehmen stehen unter Druck, mit begrenzten Ressourcen produktiv
zu bleiben und gleichzeitig wettbewerbsfahig zu bleiben. KI-Tools versprechen
Effizienz, sind aber unubersichtlich und schwer vergleichbar. Die hohe und
steigende Nachfrage zeigt, dass viele Small Businesses sich bewusst sind, dass
ihre Tool-Entscheidungen die nachsten Jahre ihrer Wettbewerbsfahigkeit massiv
beeinflussen werden. Wer hier Orientierung bietet, positioniert sich als
strategischer Partner, nicht nur als Tool-Empfehlungsgeber.

Worum geht es inhaltlich?

Typische Fragestellungen drehen sich darum, welche konkreten KI-Tools sich fur
Kernbereiche wie Content-Erstellung, Prozessautomatisierung,
Kundenkommunikation, Support und einfache Datenanalysen eignen. Diskutiert
werden Fragen nach Zuverlassigkeit, Kosten, Integration mit bestehenden
Systemen und der Lernkurve flr nicht-technische Teams. Im Kern geht es um
die Kombination aus Machbarkeit, Kostenkontrolle und realer
Ergebnisverbesserung im Alltag kleiner Unternehmen.

Zentrale Nachfrage

Die zentrale Nachfrage ist nicht primar: ,Welche Tools gibt es?“, sondern:

— Welche 3-5 Tools sollten dauerhaft Teil des eigenen ,Kern-Stacks* sein?

— Wie lassen sich KI-Tools so kombinieren, dass sie einen durchgangigen
Workflow abbilden (Lead — Angebot — Projekt — Abrechnung)?

— Wie kann ein kleines Team die Tools tatsachlich im Tagesgeschaft verankern,
ohne im Tool-Chaos zu landen?

Losungsliicke

Es fehlen kuratierte, klar strukturierte ,Minimum-Viable-KI-Stacks* speziell fir
kleine Unternehmen und Solopreneure, differenziert nach Geschaftsmodellen
(Dienstleistung, Agentur, E-Commerce, Creator, lokales Business). Ebenso
fehlen praxisnahe Migrationspfade vom aktuellen Setup hin zu einem Kil-
unterstitzten Setup — inklusive Implementierungschecklisten und Change-
Management-Aspekten (Rollen, Verantwortlichkeiten, Prozesse).



Zahlenubersicht (aktuelle Woche)

Kennzahl Wert Erklarung

Engagement-Summe 1827 Punkte ||Gesamtinteraktion im Cluster

Durchschnitt/Beitrag 365 Punkte ||Durchschnittliche Resonanz je Beitrag

Verteilte Diskussion in mehreren

Anzahl Beitrage 5 Subreddits

Hochster Einzelwert 398 Punkte |Starkster Einzel-Post im Trend

Vergleich zur Vorwoche

1. Veranderung: Das Gesamtengagement ist gegentiber der Vorwoche
deutlich gestiegen.

2. Bedeutung: Die Tool-Auswahl wird zur zentralen Einstiegsfrage fur Kl-
Nutzung im Business und verdrangt eher abstrakte Kl-Diskussionen.

3. Empfehlung zum Handeln: Angebote sollten dieses Thema als
,Einstiegstor® nutzen, um anschlieend in tiefergehende Prozess- oder
Architekturberatung uberzugehen.

Interpretation

Die Zielgruppe ist bereit zu investieren, aber nicht bereit, Zeit mit Trial-and-Error
in unzahligen Tools zu verlieren. Statt Listen mit ,Top 100 KI-Tools" werden
fokussierte, praxiserprobte Konfigurationen nach Geschaftsmodell gesucht.
Interessant ist, dass kleine Unternehmen zunehmend auf Nachhaltigkeit im
Tech-Stack achten: Es geht weniger um ,neue, spannende Tools" und mehr um
Stabilitat und Integration. Wer hier eine klare, verstandliche Sprache spricht und
Tool-Empfehlungen in konkrete Prozesse Ubersetzt, kann sich als Standard-
Referenz positionieren. Der Trend zeigt zudem, dass Kl-Tools als strategischer
Bestandteil des Geschaftsmodells wahrgenommen werden, nicht als kurzfristiges
Experiment.



Mogliche Angebote oder Content-Formate

— ,KI-Kern-Stack Blueprint®: Standardisierte Tool-Setups fur verschiedene
Geschaftsmodelle (Agentur, Coaching, lokales Business, B2B-Dienstleistung).
— Umsetzungs-Workshops ,In einem Tag zum produktiven KI-Stack” fur kleine
Teams.

— Audit-Angebot: Analyse des bestehenden Tool-Setups mit
Handlungsempfehlung zur Konsolidierung und Erganzung durch KI.

— Branchen-spezifische Playbooks (z. B. ,KlI-Stack fur Steuerberater®, ,KI-Stack
fur Social-Media-Agenturen®).

— Laufende ,Stack-Updates“ als Membership oder Newsletter, der Anderungen
im Tool-Markt kuratiert und bewertet.



Trend: Kundengewinnung ohne bezahlte Werbung

Bezug: ,How can | get clients without paid ads?*
Warum ist das wichtig?

Steigende Werbekosten und sinkende Effizienz klassischer Paid-Ads-Kanale
erhohen den Druck, organische und systematisierte Kundengewinnung zu
etablieren. Gleichzeitig stehen vor allem Solopreneure, kleine Agenturen und
Beratungen unter Liquiditatsdruck und wollen fixe Werbebudgets minimieren. Die
starke Zunahme im Engagement zeigt, dass der Markt konkret nach tragfahigen
Alternativen zu bezahlter Werbung sucht, idealerweise in Verbindung mit
Automatisierung und Kl-unterstitzten Outbound- oder Content-Systemen.

Worum geht es inhaltlich?

Diskutiert werden Wege, wie sich Kunden Gber Content, Direktansprache,
Empfehlungen, Partnerschaften oder Plattformen (z. B. LinkedIn, Reddit,
Nischen-Communities) ohne Media-Budget gewinnen lassen. Thematisiert
werden skalierbare Outreach-Prozesse, systematisierte Lead-Nurturing-
Strecken, Templates flr Nachrichten und E-Mails, sowie automatisierte Follow-
ups mit Kl-Unterstutzung.

Zentrale Nachfrage

Im Kern geht es um:

— Wiederholbare Systeme statt einmalige Aktionen.

— Planbare Lead-Pipelines ohne Werbeausgaben.

— Vorlagen fur Outreach-Nachrichten, Profil-Positionierung und Content-Formate,
die nicht nur Reichweite, sondern qualifizierte Anfragen bringen.

Losungsliicke

Es fehlt an Komplettpaketen, die Strategie, Content-System und technische
Umsetzung verbinden. Viele Ressourcen erklaren entweder nur Taktiken (z. B.
,<dieser Outreach-Satz funktioniert”) oder nur generische Strategien. Eine
integrierte, in der Praxis getestete Systematik, die Outreach, Content, CRM,
Follow-up und Qualification verbindet, ist selten klar aufbereitet.



Zahlenubersicht (aktuelle Woche)

Kennzahl Wert Erklarung

Engagement-Summe| 1683 Punkte|Gesamtinteraktion im Cluster

Durchschnitt/Beitrag ||337 Punkte ||Resonanz je Beitrag

Anzahl Beitrage 5 Breite Diskussion in mehreren Communities

Hochster Einzelwert |455 Punkte |Spitzeninteresse an einzelnen Diskussionen

Vergleich zur Vorwoche

1. Veranderung: Das Engagement ist im Vergleich zur Vorwoche stark
angestiegen.

2. Bedeutung: Organische Akquise ruckt in Zeiten unsicherer Markte in den
Mittelpunkt; Paid Ads werden eher als Option, nicht als Standard
angenommen.

3. Empfehlung zum Handeln: Angebote sollten klar zeigen, wie
Kundengewinnung ohne Werbebudget systematisch, messbar und
skalierbar aufgebaut werden kann.

Interpretation

Der Markt signalisiert, dass der Engpass nicht nur bei der Sichtbarkeit, sondern
bei der verlasslichen Umwandlung von Sichtbarkeit in Anfragen liegt. Gefragt
sind praxiserprobte Systeme, die mit begrenzter Zeit funktionieren und sich
automatisieren lassen. Die Nachfrage ist besonders relevant fur Beratungen,
Agenturen, Coaches und B2B-Dienstleister, fur die ein einzelner Kunde hohen
durchschnittlichen Umsatz bringt. Wer hier klare Frameworks, Playbooks und
umsetzungsnahe Unterstltzung bereitstellt, kann sich als Partner fur nachhaltige
Wachstumsstrategien etablieren — jenseits kurzfristiger Performance-Marketing-
Ansatze.



Mogliche Angebote oder Content-Formate

— ,No-Ads Acquisition System®: Komplettpaket aus Positionierung, Content-Plan,
Outreach-Skripten und Automations-Setup.

— Done-with-you-Programm zum Aufbau eines Kl-gestutzten Outreach-Funnels
(Research, Personalisierung, Follow-up).

— Content-Matrix flr organische Kundengewinnung je Plattform (LinkedIn,
Newsletter, Podcast, Reddit, Nischenforen).

— Template-Bibliothek flr Outreach-E-Mails, DMs und Follow-ups mit Anpassung
an verschiedene Branchen.

— Strategie-Sprints fur Agenturen und Beratungen, um bestehende Leadquellen
zu systematisieren und automatisieren.

Trend: Reichweiten-Einbriiche in Content- und Social-Kanalen
Bezug: ,What to do when reach drops suddenly?“

Warum ist das wichtig?

Creator, Agenturen und Unternehmen sind zunehmend von Plattform-
Algorithmen abhangig. Plotzliche Reichweiten-Einbriche bedrohen die
Planbarkeit von Leads, Umsatzen und Kampagnen. Der Trend zeigt, dass dieses
Thema konstant relevant bleibt, aktuell jedoch etwas an Prioritat verliert —
maoglicherweise, weil bereits mehr Erfahrung im Umgang mit Schwankungen
vorhanden ist oder andere, umsatznahere Themen (Tools, Akquise) dominieren.

Worum geht es inhaltlich?

Im Fokus stehen Ursachenanalyse (Algorithmus-Anderungen, Content-Frequenz,
Themenwahl, Qualitat, Account-Health) und kurzfristige sowie mittelfristige
Gegenmalinahmen. Die Diskussion dreht sich darum, ob das Problem im
Content-Format, in der Zielgruppenansprache oder in plattformseitigen
Anderungen liegt — und wie man ohne ,Panik-Rebranding* wieder zu stabiler
Reichweite und Interaktionen zurtickkehrt.

Zentrale Nachfrage

Die Zielgruppe sucht:

— Klare Diagnose-Frameworks, um Ursachen fir Reichweiten-Einbriiche
strukturiert zu identifizieren.

— Checklisten und standardisierte Tests (Formate, Posting-Zeiten,
Themenrotation).



— Playbooks fur Notfall-Szenarien (,Reichweiten-Rescue-Plan®) inklusive
Kommunikationsstrategie und Experiment-Plan.

Losungsliicke

Es fehlt an kombinierter, plattformibergreifender Methodik, die nicht nur ein
einzelnes Netzwerk (z. B. Instagram) betrachtet, sondern Content-Okosysteme
als Ganzes. Ebenso fehlen Best Practices, wie Reichweitenrisiken durch E-Mail-
Listen, eigene Communitys oder Suchmaschinen-Traffic aktiv reduziert werden
konnen.

Zahlenubersicht (aktuelle Woche)

Kennzahl Wert Erklarung

Engagement-

1554 Punkte ||Gesamtinteraktion im Cluster
Summe

Durchschnitt/Beitrag {311 Punkte Resonanz je Beitrag

Kontinuierliche, aber leicht ricklaufige

Anzahl Beitrage 5 Diskussion

Hochster Einzelwert {1348 Punkte Starkster Post im Trend

Vergleich zur Vorwoche

1. Veranderung: Das Engagement ist gegentber der Vorwoche spurbar
gesunken.

2. Bedeutung: Das Thema bleibt relevant, verliert aber gegenuber
akquisenahen Fragestellungen an Spitzenprioritat.

3. Empfehlung zum Handeln: Reichweiten-Themen sollten nicht isoliert,
sondern als Bestandteil von Lead- und Umsatzsicherung positioniert
werden.



Interpretation

Die Community akzeptiert zunehmend, dass Reichweiten-Schwankungen
»hormal® sind, sucht aber weiterhin nach strukturierten Antworten. Reichweiten-
Einbriche werden vor allem dann problematisch, wenn das Business zu stark
auf einen Kanal fokussiert ist. Der Trend legt nahe, dass Angebote erfolgreich
sind, die Reichweite nicht als Selbstzweck, sondern als Baustein eines
diversifizierten Akquise-Systems betrachten. Gleichzeitig entsteht Bedarf nach
Monitoring- und Frihwarnsystemen, die Content-Performance systematisch
auswerten, anstatt nur auf subjektive Wahrnehmung zu setzen.

Mogliche Angebote oder Content-Formate

— ,Reach Recovery Kit“: Kombination aus Diagnose-Framework, Testszenarien
und Content-Experiment-Plan.

— Beratungsangebote zur Kanal-Diversifikation (E-Mail, SEO, Community-
Plattformen) zur Reduktion von Plattform-Risiken.

— Monitoring-Dashboards mit einfachen Kennzahlen und Alerts bei auffalligen
Reichweiten-Entwicklungen.

— Workshops ,Content-Portfolio-Strategie® zur Verteilung von Inhalten auf
mehrere Formate und Kanale.

Trend: Kl-gestiitzte Automatisierung von Onboarding-Prozessen

Bezug: ,How to automate onboarding with Al?*
Warum ist das wichtig?

Onboarding ist ein kritischer Hebel fur Kundenzufriedenheit, Churn-Reduktion
und interne Effizienz. Gleichzeitig ist Onboarding in vielen Unternehmen
zeitintensiv und wenig standardisiert. Die stabile bis leicht steigende Nachfrage
nach diesem Thema zeigt, dass Kl vom ,Spielzeug in der Ideenphase*
zunehmend zum Produktivwerkzeug in konkreten Geschéaftsprozessen wird.

Worum geht es inhaltlich?

Diskutiert werden Szenarien wie automatisierte Erstkommunikation, gefihrte
Produkt-Einfuhrung, personalisierte Inhalte, FAQ-Automatisierung, interne
Onboarding-Playbooks fir neue Mitarbeitende und die Orchestrierung dieser
Bausteine rund um CRM, Support-Systeme und Projektmanagement-Tools.



Zentrale Nachfrage

Die Zielgruppen suchen:

— Standardisierte Onboarding-Flows, die mit KI-Elementen angereichert sind (z.
B. dynamische Inhalte, Chat-Assistenten, automatisierte Check-ins).

— Klarheit, welche Teile des Onboardings automatisiert werden konnen, ohne die
Customer Experience zu verschlechtern.

— Konkrete Tool-Kombinationen und Vorlagen fur E-Mails, interaktive Guides
oder Self-Service-Portale.

Losungsliicke

Es existieren viele Einzelldsungen (Chatbots, E-Mail-Automation, CRM-
Workflows), aber wenig integrierte Onboarding-Architekturen. Es fehlt an Best-
Practice-Blaupausen, die sowohl Prozessdesign als auch technische
Implementierung abdecken — inklusive KPIs, um den Erfolg von Onboarding-
Automation messbar zu machen.

Zahlentbersicht (aktuelle Woche)

Kennzahl Wert Erklarung

Engagement-

1609 Punkte |Gesamtinteraktion im Cluster
Summe

Durchschnitt/Beitrag {322 Punkte Resonanz je Beitrag

Breite Nutzung in unterschiedlichen

Anzahl Beitrage 5 Subreddits

Hochster Einzelwert (|[375 Punkte Starkster Post im Trend

Vergleich zur Vorwoche

1. Veranderung: Das Engagement ist im Vergleich zur Vorwoche leicht
gestiegen, insgesamt stabil.

2. Bedeutung: Onboarding-Automation etabliert sich als dauerhafter,
prozessnaher Kl-Anwendungsfall.

3. Empfehlung zum Handeln: Angebote sollten Onboarding als konkreten
Einstiegs-Use-Case fir Kl-gestutzte Prozessautomatisierung nutzen.




Interpretation

Der Trend zeigt eine Reifung: Weg von generischen ,KI im Unternehmen®-
Diskussionen hin zu klar umrissenen, messbaren Use-Cases. Onboarding eignet
sich besonders, weil es wiederkehrend, standardisierbar und eng mit Umsatz
und Zufriedenheit verbunden ist. Unternehmen und Dienstleister suchen nach
praxistauglichen Templates, implementierbaren Prozessen und fertigen
Bausteinen, statt bei Null anfangen zu missen. Wer hier modulare Lésungen
anbietet, kann diese spater auf weitere Prozessbereiche (Offboarding, Renewals,
Up-Sell) Gbertragen.

Mogliche Angebote oder Content-Formate

— Standardisierte ,Onboarding Journeys® als Templates fur Dienstleister, SaaS-
Anbieter oder Agenturen.

— Done-for-you-Onboarding-Automation (Konzeption, Umsetzung, Testing,
Monitoring).

— Trainings oder Micro-Programme ,In vier Wochen zum automatisierten
Onboarding®.

— KPI-Framework und Dashboards zur Messung von Onboarding-Qualitat (Time-
to-Value, Aktivierungsrate, Churn-Risiko).

Trend: CRM-Systeme mit ChatGPT-Integration

Bezug: ,Which CRM integrates well with ChatGPT?*
Warum ist das wichtig?

CRM-Systeme sind der zentrale Knotenpunkt fur Kundenbeziehungen. Die
Integration von ChatGPT oder ahnlichen Modellen eréffnet Moglichkeiten fur
automatisierte Kommunikation, Vorqualifizierung, Follow-ups, Notizen und
Segmentierung. Die Nachfrage bleibt hoch, auch wenn das Engagement leicht
zurlckgeht: Ein Zeichen daflr, dass das Thema vom Experiment in die Phase
der konkreten Auswahl und Implementierung Ubergeht.

Worum geht es inhaltlich?

Diskutiert werden vor allem: Welche CRMs integrieren sich technisch sauber mit
ChatGPT, wie aufwendig die Einrichtung ist, welche Daten sicherkeitsrelevant
sind und welche Anwendungsfalle tatsachlich Mehrwert bringen (z. B.



automatische Zusammenfassungen von Kundengesprachen, Drafts fur Follow-
up-Mails, intelligente Aufgabenlisten).

Zentrale Nachfrage

Im Zentrum steht weniger die reine Integrationsfahigkeit, sondern:

— Wie kdnnen CRM und ChatGPT die tagliche Arbeit im Vertrieb und in der
Kundenbetreuung messbar erleichtern?

— Welche Anbieter sind langfristig stabil, gut dokumentiert und erschliel3en ein
Okosystem an Automationen?

— Wie lassen sich Datenschutz, Rollenrechte und Freigabeprozesse sinnvoll
abbilden?

Losungsliicke

Es mangelt an Vergleichsmatrizen, die nicht nur Features, sondern konkrete
Workflows abbilden. Ebenso fehlen vorgefertigte Automations-Pakete pro CRM
(z. B. ,Sales-Paket®, ,Customer-Success-Paket®), die sofort produktiv eingesetzt
werden konnen, ohne dass Teams monatelang konzipieren mussen.

Zahlenubersicht (aktuelle Woche)

Kennzahl Wert Erklarung

Engagement-

1661 Punkte |Gesamtinteraktion im Cluster
Summe

Durchschnitt/Beitrag {332 Punkte Resonanz je Beitrag

Gleichmalige Verteilung Uber mehrere

Anzahl Beitrage 5 Threads

Hochster Einzelwert |[420 Punkte Spitzen-Engagement im besten Beitrag

Vergleich zur Vorwoche

1. Veranderung: Das Engagement ist im Vergleich zur Vorwoche leicht
rucklaufig.

2. Bedeutung: Die reine Integrationsfrage verliert etwas an ,Neuheitswert;
entscheidend werden konkrete Einsatzszenarien im Alltag von Sales- und
Service-Teams.



3. Empfehlung zum Handeln: Positionierung weg von ,Welches CRM?“ hin
zu ,Welche CRM-Playbooks mit ChatGPT liefern sofort Ergebnisse?*.

Interpretation

Die Zielgruppe ist sich einig, dass CRM + ChatGPT zusammengehdoren, die
offene Frage lautet: ,Wie genau?“ Die Diskussion bewegt sich zunehmend von
generischer Tool-Suche hin zu Anwendungsdetails wie Prompting-Standards,
Datenqualitat, Zugriffsrechten und Governance. Unternehmen suchen nach
Ldsungen, die nicht nur Machbarkeit demonstrieren, sondern Stabilitat,
Dokumentation und Schulungsfahigkeit gewahrleisten. Wer spezialisierte Pakete
fur ein oder zwei ausgewahlte CRM-Systeme anbietet, kann sich als ,,Go-to-
Anbieter” in einem bestimmten Stack positionieren.

Mogliche Angebote oder Content-Formate

— Vergleichsreport ,Top-CRMs mit ChatGPT-Integration“ mit Fokus auf
Workflows, nicht nur Features.

— Spezialisierte Implementierungspakete flr einzelne CRMs (z. B. HubSpot,
Pipedrive, Salesforce) inklusive Playbooks.

— Schulungsprogramme flr Sales- und Customer-Success-Teams zur taglichen
Nutzung von ChatGPT im CRM.

— Governance-Framework fur Kl-im-CRM (Rollen, Freigaben, Dokumenten- und
Datenumgang).

Trend: Orientierung im No-Code-Okosystem

Bezug: ,Which no-code platform should | learn first?“
Warum ist das wichtig?

No-Code-Plattformen sind ein wichtiger Hebel, um Prozesse und einfache
Anwendungen ohne Entwicklerteam zu bauen. Der Trend zeigt jedoch ein
rucklaufiges Engagement: Die erste Welle der generellen Begeisterung scheint
abgeflacht, gleichzeitig suchen Nutzer starker nach konkreten,
ergebnisorientierten Anwendungsfallen statt nach genereller Plattform-Auswahl.

Worum geht es inhaltlich?

Diskutiert wird, welche Plattform sich als Einstieg eignet — vor allem im Hinblick
auf Lernaufwand, Einsatzbereiche (Automatisierung, Web-Apps, interne Tools),



Integrationen und Zukunftssicherheit. Viele sind unsicher, ob sie eher auf
Automations-Plattformen, App-Builder oder spezialisierte Tools setzen sollen.

Zentrale Nachfrage

Die zentrale Frage lautet:

— Welche Plattform lohnt sich, wenn nur begrenzte Zeit in das Erlernen investiert
werden kann?

— Wie Iasst sich das Erlernte moglichst breit in Business-Kontexte Ubertragen?
— Wie vermeidet man, in ,toten“ Okosystemen zu landen, die sich nicht
weiterentwickeln?

Losungsliicke

Es fehlen klare Lernpfade, die mit konkreten Business-Use-Cases verknupft sind,
statt mit abstrakten Features. Einsteiger winschen sich Roadmaps wie ,In 30
Tagen von Null zu X konkreten Automationen oder einer funktionsfahigen
internen App“.

Zahlenubersicht (aktuelle Woche)

Kennzahl Wert Erklarung

Engagement- 1486 Punkte Gesamtinteraktion im Cluster
Summe

Durchschnitt/Beitrag (297 Punkte Resonanz je Beitrag

Konstante, aber rtcklaufige

Anzahl Beitrage 5 Diskussionsdichte

Hochster Einzelwert 355 Punkte Bester Einzel-Post

Vergleich zur Vorwoche

1. Veranderung: Das Engagement ist im Vergleich zur Vorwoche deutlich
gesunken.

2. Bedeutung: Die Plattform-Diskussion verliert an Relevanz; die
Aufmerksamkeit verschiebt sich zu konkreten Business-Prozessen.




3. Empfehlung zum Handeln: Positionierung sollte No-Code starker als Mittel
zum Zweck (Use-Cases, Automationen) und weniger als eigenstandiges
Lernziel darstellen.

Interpretation

Der Markt signalisiert Mudigkeit gegenuber reinen Tool-Entscheidungsfragen im
No-Code-Bereich. Stattdessen wird erwartet, dass Anbieter konkrete, greifbare
Ergebnisse in den Vordergrund stellen: Welche Prozesse lassen sich wie schnell
mit No-Code und Kl abbilden? Fur Dienstleister entsteht die Chance, Plattform-
Know-how in branchenspezifische, fertig geschnirte Lésungen zu Ubersetzen,
statt generische ,Wir bauen alles mit No-Code“-Botschaften zu senden.

Mogliche Angebote oder Content-Formate

— Kuratierte Lernpfade ,No-Code fur Agenturen®, ,No-Code fur interne
Operations®, ,No-Code fur Creator".

— Projektbasierte Kurse, bei denen Teilnehmende ein konkretes internes Tool
oder eine Prozessautomation umsetzen.

— Done-for-you-Pakete: vorgefertigte No-Code-Solutions mit klar definiertem
Ergebnis (z. B. Onboarding-Portal, Lead-Tracker).

— Entscheidungs-Guides: ,Welche Plattform fir welchen Anwendungsfall?“ mit
einfachen Entscheidungspfaden.



Trendverlauf (Vergangenheit = Jetzt & Zukunft)

Kl-Tool-Auswahl fiir kleine Unternehmen

— Letzte Phase: Stark fragmentierte Tool-Landschaft, Fokus auf Entdeckung und
Experimentieren.

— Aktuelle Phase: Konsolidierung auf einige Kern-Stacks, steigende Nachfrage
nach Klarheit und Stabilitat.

— Zukunftige Nachfrage: Wachsende Bedeutung von langfristigen ,KI-
Infrastruktur-Entscheidungen® inklusive Governance, Datenintegration und
Schulung.

Kundengewinnung ohne bezahlte Werbung

— Letzte Phase: Taktik-orientierte Diskussionen, sporadische Experimente mit
organischer Akquise.

— Aktuelle Phase: Deutlich gestiegenes Interesse an strukturierten,
wiederholbaren Systemen ohne Media-Budget.

— Zukunftige Nachfrage: Komplettsysteme aus Positionierung, Content, Outreach
und Automationen, die planbare Pipeline-Effekte liefern.

Reichweiten-Einbriiche

— Letzte Phase: Hohe Unsicherheit, starke Reaktionen auf Algorithmenwechsel
und Reichweitenverluste.

— Aktuelle Phase: Akzeptanz, dass Schwankungen normal sind, Fokus auf
Diagnose und Risiko-Reduktion.

— Zukunftige Nachfrage: Plattform-tbergreifende Strategien, Monitoring-
Lésungen und Diversifikations-Frameworks zur Resilienzsteigerung.

Kl-gestiitzte Onboarding-Automation

— Letzte Phase: Generische Ideen zu Kl im Unternehmen®, wenige konkrete
Prozess-Projekte.

— Aktuelle Phase: Onboarding etabliert sich als gut abgrenzbarer, priorisierter
Use-Case mit hoher Hebelwirkung.

— Zukunftige Nachfrage: Erweiterung auf komplette Customer-Lifecycle-
Automations (Onboarding, Aktivierung, Expansion, Renewal).

CRM + ChatGPT

— Letzte Phase: Neugier auf Integrationsmdglichkeiten und erste Tests.
— Aktuelle Phase: Fokus auf konkrete Workflows im Vertrieb und Service,



Auswahl weniger Kern-CRM-Systeme mit guter Kl-Story.
— Zukunftige Nachfrage: Standardisierte Playbooks, Governance-Modelle und
branchenspezifische CRM-KI-Pakete.

No-Code-Okosystem

— Letzte Phase: Hohe Aufmerksamkeit flr Tools und Plattform-Branding.

— Aktuelle Phase: Ruckgang des Interesses an reiner Plattform-Diskussion,
starkerer Fokus auf Use-Cases.

— Zukunftige Nachfrage: ,,Opinionated Solutions® — vorkonfigurierte No-Code-
Systeme fur spezifische Branchen und Prozesse.

Zielgruppen-Empfehlungen

Fur Solopreneure

— Fokus auf einen schlanken, aber wirkungsvollen Kl-Stack flr Akquise und
Delivery, statt auf viele einzelne Tools.

— Aufbau eines kleinen, standardisierten Systems zur Kundengewinnung ohne
Ads (Content, Outreach, Follow-up), idealerweise mit teilweiser Automatisierung.
— Auswahl eines No-Code- oder Automations-Tools, das direkt am eigenen
Geschaftsmodell ansetzt (z. B. einfache CRM- und Onboarding-Flows).

— Nutzung von Onboarding-Automationen, um wiederkehrende Aufgaben zu
reduzieren und mehr Zeit fir hochpreisige Arbeit zu schaffen.

Fir KMU

— Strategische Entscheidung Uber einen zentralen Kl-fahigen CRM- und Tool-
Stack, der langfristig ausgebaut werden kann.

— Priorisierung von Onboarding-Automation als schnell sichtbarer Hebel fur
Effizienz und Kundenzufriedenheit.

— Aufbau eines kanallbergreifenden Systems zur Kundengewinnung, das nicht
von einzelnen Plattformen oder Ads abhangig ist.

— Investition in interne Kompetenzen fiir No-Code und Automatisierung, aber
immer gekoppelt an konkrete Prozessziele.

Fiir Creator & Coaches

— Entwicklung von Reichweiten-Resilienz durch Diversifikation (Newsletter,
Community, Suchkanale), statt alleinige Abhangigkeit von Social-Algorithmen.
— Aufbau eines klaren organischen Akquise-Systems, das Content mit



automatisierten Interessenten-Flows (Lead-Magnet, E-Mail-Sequenzen,
Onboarding) verbindet.

— Nutzung von KI-Tools zur Content-Erstellung und -Repurposing, eingebettet in
einen stabilen Workflow.

— Standardisierung des Onboardings neuer Kunden oder Teilnehmer, um
Kapazitaten zu skalieren, ohne Qualitatseinbul3en.

Fur Agenturen & Dienstleister

— Positionierung als Umsetzungs-Partner fur KI-Stacks, Onboarding-Automation
und CRM-KI-Integrationen, nicht nur als Berater.

— Entwicklung von paketierten Lésungen (z. B. ,Onboarding-Automation fur XY-
Branche” oder ,No-Ads-Akquise-System flir B2B-Services®).

— Nutzung von No-Code und KI, um wiederverwendbare Module zu bauen, die
bei mehreren Kunden ausgerollt werden kdnnen.

— Aufbau eigener, produktisierter Services rund um Reichweiten-Diagnose,
Content-Systeme und CRM-Automationen.

Produkt- & Servicechancen

Die folgenden Produkt- und Servicechancen basieren auf beobachteten
Nutzerbedulrfnissen der Trendcluster. Sie kdnnen zu digitalen Produkten,
Templates, Beratungspaketen oder automatisierten Losungen weiterentwickelt
werden. Ziel ist es, wiederkehrende Probleme aus der Nachfrage in marktfahige,
skalierbare Angebote zu Ubersetzen statt in individuelle Einzelldsungen.

1. Small-Business-KI-Stack Blueprint
o Zielgruppe: Solopreneure, kleine Dienstleister, lokale Unternehmen

¢ Nutzen: Klar definierter, praxiserprobter KI-Stack mit 3—-5 Tools fur
Marketing, Operations und einfache Automationen, inklusive
Implementierungsschritten.

« Aufwand: Einmalige Konzeption plus regelmafige Aktualisierung;
skalierbar in Form von Templates und Workshops.

o Preisrahmen: Einstiegsprodukt als digitaler Guide, Premium-Variante als
Implementierungs-Paket.



2. No-Ads Acquisition System
e Zielgruppe: Berater, Coaches, Agenturen, B2B-Dienstleister

e Nutzen: Vollstandiges System flir organische Kundengewinnung mit
Positionierung, Content-Plan, Outreach-Skripten und Automations-Setup.

« Aufwand: Initial hoher Konzeptions- und Testaufwand, danach gut
skalierbar als standardisiertes Programm.

o Preisrahmen: Mehrstufig — Self-Service-Kurs, Gruppenprogramm, Done-
for-you-Paket.

3. Kl-gestitztes Onboarding-Template-Paket

e Zielgruppe: SaaS-Anbieter, Agenturen, wiederkehrende
Dienstleistungsmodelle

e Nutzen: Fertige Onboarding-Journeys, E-Mail-Sequenzen, Chat-Flows
und KPI-Frameworks, die direkt angepasst und ausgerollt werden kdnnen.

« Aufwand: Konzeption einiger Standard-Journeys, danach modulare
Anpassung je Kunde.

« Preisrahmen: Mittel bis hoher, je nach Tiefe der Implementierung.
4. CRM + ChatGPT Playbook Suite

o Zielgruppe: KMU mit bestehendem CRM, Vertriebs- und Customer-
Success-Teams

o Nutzen: Vorkonfigurierte Workflows, Prompts und Prozesse fur Sales,
Customer Success und Support im gewahlten CRM-System.

o Aufwand: Spezifische Entwicklung pro CRM, danach wiederverwendbar
flr viele Kunden.

e Preisrahmen: Hochpreisige Implementierungsprojekte plus
wiederkehrende Service-Pakete.

5. Reach Recovery & Resilience Package

e Zielgruppe: Creator, Content-getriebene Unternehmen, Social-Media-
Agenturen

e Nutzen: Kombination aus Reichweiten-Diagnose, Mallnahmenplan,
Content-Experiment-Design und Diversifikationsstrategie.



o Aufwand: Analyse-Framework und Standard-Reports, die auf
verschiedene Accounts anwendbar sind.

e Preisrahmen: Paketpreis fur Analyse plus optionales Umsetzungsmandat.
6. No-Code Business Use-Case Library
o Zielgruppe: Agenturen, interne Operations-Teams, kleine Unternehmen

e Nutzen: Sammlung fertiger No-Code-Ldsungen (z. B. Lead-Tracker,
Client-Portal, interne Wissensdatenbank) mit Schritt-fir-Schritt-
Anleitungen.

o Aufwand: Aufbau einer Bibliothek von Beispielen, die mehrfach verkauft
und angepasst werden konnen.

e Preisrahmen: Gunstigere Library-Zugange plus hoherpreisige
Customisierung.

Abschluss

Auf Wunsch wird der Report in ein maRgeschneidertes Angebot Ubersetzt,
inklusive Priorisierung, Umsetzungspfad und Umsetzungspaketen fur
Automationen, Tool-Stacks, Lead-Generierung oder interne Prozesse,
abgestimmt auf ein spezifisches Geschaftsmodell und die jeweilige Organisation.



