
CASE STUDY

E I G E N PR O D U KT  ·  KU N D E N -  U N D  VE R WA LTU N G S P O RTA L

Der erste Betrieb,

den wir uns genau

angesehen haben,

war unserer.

Wir suchen laufend nach Verbesserungen im eigenen Haus, die im ersten Moment nicht 

auffallen, weil sie sich normal anfühlen. Drei davon stehen auf den nächsten Seiten.

01 Die Rechnungen wurden manuell auf Basis der Zeiterfassung erstellt.

02 Kunden fragten per Anruf, Mail oder WhatsApp nach dem Stand ihrer Projekte.

Die Umsatzpotenziale sind verflogen, weil Projektnotizen und Kontakte nicht 

strukturiert verwaltet wurden.
03
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CA S E  STU DY

D I E  AU S G A N G S L AG E

Unsere Informationen lagen

an 5 verschiedenen Orten.
Jedes Werkzeug hat für sich funktioniert. Zusammen ergaben sie aber kein Bild.

Der Support. Jede Anfrage kam über einen anderen Kanal, und wer sie 

übernommen hatte, stand nirgends.

MAIL ,  WHATSAPP

UND ANRUF

Die Kundeninfos aus der Akquise. Was dort notiert war, kannte nur 

der, der es notiert hatte.

APPLE NOTES

Wichtige Informationen zu Projekten. Der Stand war gepflegt, aber nur 

für uns sichtbar. Kunden mussten fragen.

Die Zeiten. Für jede Rechnung mussten sie herausgesucht und von 

Hand übertragen werden.

Um Rechnungen etc. einzusehen, musste man sich gesondert in 

Lexware einloggen.

NOTION

CLOCKIFY

LEXWARE OFFICE

Am Ende wurde alles von Hand zusammengetragen.
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CASE STUDY

WA S  U N S  DA B E I  AU FG E FA L L E N  I ST

Was sich normal anfühlt,

kostet am meisten Zeit.

Was man jeden Tag macht, fühlt sich nach Arbeit an und nicht nach einem Fehler. 

Deshalb fällt es nicht sofort auf.



Wir sind unsere eigene Woche durchgegangen und haben bei jedem Schritt gefragt: 

Muss das ein Mensch machen? Muss das so lange dauern? Geht das automatisch? Bei 

dreien gab es keinen guten Grund.



Die drei stehen auf den nächsten Seiten.
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CASE STUDY

F U N D ST E L L E  01  VO N  3

01
VORHER · Der Umsatz wurde jeden Monat von Hand aus der Buchhaltung übertragen.

Aus Stunden werden Rechnungen.

Zeiterfassung, Rechnung und Umsatz hängen zusammen. Erfasste Stunden gehen in die Rechnung, 

die Rechnung geht direkt zu Lexware Office, und der Umsatz steht im Portal. Dazwischen überträgt 

niemand mehr etwas von Hand.

VORNE:  ZEITERFASSUNG ·  HINTEN:  UMSATZ AUS LEXWARE OFFICE
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CASE STUDY

F U N D ST E L L E  02  VO N  3

02
VORHER · Kunden fragten per Anruf, Mail oder WhatsApp nach dem Stand ihrer Projekte.

Der Kunde ist immer auf dem 
neuesten Stand.

Anfragen reicht der Kunde im Portal ein und verfolgt sie dort, mit Status und Zuständigkeit. Ist etwas 

fertig, gibt er es per Klick frei. Anruf, Mail und WhatsApp fallen dafür weg.
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CASE STUDY

F U N D ST E L L E  03  VO N  3

03
VORHER · Leads lösten sich in Luft auf, weil wir keine Übersicht über unsere Kontakte 

hatten.

Nichts löst sich mehr in Luft auf.
Anfragen, Angebote und Abschlüsse liegen in einer Liste, jeder Eintrag mit Wert und nächstem Schritt. 

Wer nachfassen muss, sieht es am selben Tag und nicht drei Wochen später.

SCEENSOT T DEODATEN
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GESPRÄCH

SO GEHT ES WEITER

Lass uns in Deinem Betrieb 
nachsehen.
Bei uns waren es drei Schritte, die niemand als Problem gesehen hätte. In jedem 

Betrieb sind es andere, und niemand kennt sie so genau wie der Inhaber selbst. 

Deshalb gehen wir zusammen Deine Woche durch und gucken uns an, wo es 

Optimierungspotential gibt.

kostenlosen Termin buchen

Lukas Körber
Geschäftsführer · Target KI

lukas.koerber@target-ki.de

+49 176 528 562 36 

target-ki.de

TARGET KI GMBH · KIEL TARGET-KI.DE

https://calendly.com/info-_g3e/30min
mailto:lukas.koerber@target-ki.de
tel:+4917652856236
https://target-ki.de

