Warum KI-Startups besser skalieren,
wenn Verkauf ausgelagert ist!

Ein strategischer Report fur Kl-Startups im Wachstum.

Zahlungen, Abos und Rechnungen im Verkauf an Endkunden —
ohne operativen Aufwand im Tagesgeschaft.
Ein Report von affilicon.

K affilicon



Du baust ein KI-Produkt. Modelle, Algorithmen, Features und Nutzermehrwert stehen
im Mittelpunkt. Genau dort sollte auch deine Aufmerksamkeit bleiben.

Mit den ersten zahlenden Nutzern verandert sich jedoch der Alltag. Nicht schlagartig,
sondern schleichend.

Plotzlich tauchen Themen auf, die nichts mit Kl zu tun haben — aber regelméBig Zeit,
Energie und Aufmerksamkeit binden.

Nicht, weil etwas schief lauft. Sondern weil sie zwangslaufig entstehen, sobald Geld
flieB3t.

Dieser Report richtet sich an Kl-Startups, die bewusst entscheiden wollen, welche
Aufgaben zum Produkt gehéren — und welche besser im Hintergrund laufen sollten.

1



Wenn wir in diesem Report von Abwicklung sprechen, meinen wir alles, was beim

Verkauf an Endkunden anféllt.

Zum Beispiel:

Zahlungen abwickeln,

Abos anlegen und verwalten,
Rechnungen an Kunden erstellen,
Ruckfragen zu Zahlungen beantworten,
Sonderfalle klaren,

internationale Kunden korrekt abrechnen.

All diese Aufgaben sind notwendig.

Aber sie bringen dein Kl-Produkt keinen Schritt weiter.

Sie ermdéglichen Umsatz —
und binden gleichzeitig operative Kapazitat.
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Viele Kl-Startups I6sen diese Themen pragmatisch.
Mit Tools, Workarounds oder internen Prozessen.

Am Anfang funktioniert das.
Solange alles Uberschaubar bleibt.

Mit Wachstum verandert sich das Bild:
mehr Abos,

mehr Kundigungen,

mehr Supportanfragen,

mehr steuerliche Sonderfalle.

Diese Aufgaben wachsen mit,
holen dich aus dem Tagesgeschaft
und verlangsamen Produktentwicklung.

Nicht, weil sie kompliziert sind,
sondern weil sie permanent unterbrechen.



Verkaufen klingt nach Wachstum.
In der Praxis bedeutet es jedoch vor allem eines:
mehr operative Verantwortung.

Mit jedem zahlenden Nutzer entstehen Riickfragen,
Abos mussen verwaltet und gekundigt werden,
Rechnungen erklart,

Sonderfélle geldst.

Diese Aufgaben sind notwendig.
Aber sie reif3en dich aus deinem eigentlichen Job.

Fur Kl-Startups ist das kritisch.
Denn jeder Kontextwechsel verlangsamt Entwicklung.

affilicon sorgt dafir,
dass genau diese Aufgaben nicht im Startup landen.

Zahlungen, Abos, Rechnungen und Ruckfragen
werden extern abgewickelt.

Das Startup verkauft —
ohne sich mit Verkauf beschéaftigen zu mussen.



Wie die Abwicklung bei affilicon organisiert ist

affilicon ibernimmt die Abwicklung von Zahlungen, Abos und Rechnungen
im direkten Verkauf an Endkunden.

Wir kimmern uns um alles,

was beim Kauf eines Produkts anfallt —

von der Zahlung Uber die Abo-Verwaltung

bis zu Rechnungen und Ruckfragen von Kunden.

Fur das KI-Startup bedeutet das:
keine operative Ablenkung,
keine Supporttickets im Team,
keine laufenden Sonderfélle.

Es geht nicht um Buchhaltung oder internes Accounting.
Produkt, Technologie und strategische Entscheidungen
bleiben vollstandig beim Startup.



Kl-Startups sollten sich mit Kl beschéftigen.
Mit Produkt, Modellen und Nutzermehrwert.

Alles rund um den Verkauf an Endkunden
kann im Hintergrund laufen —
zuverlassig, sauber und ohne taglichen Aufwand.

Dieser Report liefert keine Checkliste
und keine pauschalen Empfehlungen.

Er soll helfen zu entscheiden,

ob Verkauf intern getragen werden muss —
oder ob Auslagern der bessere Schutz

fur Fokus und Wachstum ist.

Ende des Reports
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