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Informationen

Uber dieses Promptheft

« Dieses Promptheft richtet sich an Personen im B2B-Vertrieb, die lernen méchten, geschéftliche
Kundenbeddrfnisse fundiert zu erkennen und die Entstehung, Bewertung und Hintergriinde
von Kaufentscheidungen besser zu verstehen.

« Es behandelt den geschaftlichen Kundenkontext und die systematische Bedarfsermittlung
ebenso wie die Interessen und Entscheidungswege von Kaufergruppen, die Bewertung von
Kundennutzen sowie wirtschaftliche, psychologische und digitale Einflussfaktoren und
mogliche Kaufhindernisse.

« Anhand konkreter Kundensituationen, Gesprachsbeispiele und Fallvergleiche vermitteln die
Lernprompts, wie sich Bedarfsannahmen uberprifen, Anforderungen prazisieren,
unterschiedliche Kauferperspektiven verstehen und Kaufentscheidungen sowie tatsachliche
Nutzungsergebnisse kritisch auswerten lassen.

Verwendung der Prompts

« Fotografieren Sie einen Prompt oder erstellen Sie ein Bildschirmfoto und tibergeben Sie das
Bild einer KI-Anwendung, die Bilder verarbeiten kann.

» Verwenden Sie ausschlieBlich kostenpflichtige KI-Versionen, wahlen Sie das neueste verfligbare
Modell und aktivieren Sie die hochste einstellbare Reasoning-Stufe, um die Leistungsfahigkeit
der KI moéglichst umfassend zu erleben.

« Flhren Sie jeden Prompt unabhangig und ohne zusatzliche Eingaben aus und nutzen Sie die
vorgeschlagenen Recherchefragen oder Arbeitsauftrage zur weiteren Vertiefung.

Uber Prompthefte

» Prompthefte sind thematisch gegliederte Sammlungen eigensténdig ausfihrbarer KI-Prompts,
die zum Erkunden, Lernen und Anwenden einladen.

« Die Inhalte sind in Bereiche und Rubriken gegliedert, wobei jede Rubrik vier unterschiedliche
Zugange zu einem zusammenhangenden Thema bietet.

« Statt umfangreicher Erklarungstexte ermoglichen Prompthefte eine aktive und individuelle
Auseinandersetzung mit den jeweiligen Inhalten.
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1.1 B2B-Kaufentscheidungen einordnen

B2B- und Privatkiufe

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare verstandlich, wodurch sich Kaufentschei-
dungen fiir Unternehmen von privaten Kau-
fen unterscheiden und welche Bedeutung be-
triebliche Ziele, mehrere Beteiligte, festgelegte
Budgets, Verantwortlichkeiten und maogliche
Folgewirkungen fir die Beurteilung einer An-
schaffung besitzen. Veranschauliche die Unter-
schiede anhand des Kaufs eines Laptops fur die
private Nutzung und der Beschaffung mehre-
rer Laptops durch ein Unternehmen, wobei du
jeweils Bedarfsausloser, Anforderungen, Infor-
mationssuche, Freigaben und Erfolgskriterien
gegenuberstellst. Vertiefe, weshalb auch ge-
schaftliche Kaufer persénliche Erwartungen und
begrenzte Informationen einbringen, warum
private Kaufe durchaus komplex sein kénnen
und weshalb weder eine formale Beschaffungs-
regel noch ein sachlicher Produktvergleich al-
lein das tatsachliche Entscheidungsverhalten
erklart. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Kaufarten und Vertragsverlingerungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare die drei klassischen B2B-Kaufarten Erst-
beschaffung, unverédnderter Wiederholungskauf
und modifizierter Wiederholungskauf sowie
ihre Unterschiede hinsichtlich Erfahrung, Infor-
mationsbedarf, Anforderungspriifung und or-
ganisatorischer Beteiligung. Veranschauliche sie
anhand eines Betriebs, der erstmals eine War-
tungssoftware einfiihrt, regelmaBig bekannte
Ersatzteile nachbestellt und bei einer bewahr-
ten Dienstleistung neue Leistungsbedingungen
verlangt, und ordne zusatzlich zwei unterschied-
liche Vertragsverldangerungen ein. Vertiefe, war-
um Vertragsverlangerung und Anbieterwechsel
keine eigenstéandigen Kaufklassen sind, wann
aus einer Routineverlangerung eine grundsatz-
liche Neubewertung entstehen kann und wes-
halb die Kaufart allein weder Entscheidungsdau-
er noch Wechselrisiken zuverlassig vorhersagt.
Schlage drei weiterflihrende Recherchefragen
vor.

Kaufkomplexitidt und Entscheidungstragwei-
te

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Neuartigkeit, Investitionshéhe, stra-
tegische Bedeutung, Versorgungsrisiko und
technische, wirtschaftliche sowie organisatori-
sche Unsicherheit die Komplexitat und Tragwei-
te einer B2B-Kaufentscheidung beeinflussen.
Vergleiche dazu die Beschaffung einer teuren,
jedoch standardisierten Maschine mit dem Kauf
eines preisgunstigen Spezialbauteils, dessen
Ausfall eine Produktionslinie stilllegen kdnnte,
und zeige, weshalb die jeweiligen Informations-
, Pruf- und Absicherungsbedarfe unterschied-
lich ausfallen. Vertiefe den Unterschied zwi-
schen Komplexitat und Unsicherheit, erldutere
mogliche Folgen fir Beteiligte, Freigaben und
Alternativenpriifung und zeige anhand eines
Gegenbeispiels, warum weder hoher Preis noch
groBe Tragweite automatisch zu einem langen
oder besonders formalen Entscheidungspro-
zess fihren missen. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

Modelle organisationalen Kaufverhaltens
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare verstandlich die Grundideen von Buy-
grid, Buying Center, dem Einflussfaktorenmo-
dell von Webster und Wind sowie dem Modell
von Sheth und ordne ein, welche Fragen diese
Ansatze Uber B2B-Kaufentscheidungen jeweils
beantworten sollen. Veranschauliche die unter-
schiedlichen Blickwinkel an der geplanten Ein-
fihrung eines neuen Warenwirtschaftssystems,
indem du Kaufaufgabe, beteiligte Rollen, du-
Bere und organisatorische Bedingungen sowie
unterschiedliche persdnliche Erwartungen der
Beteiligten unterscheidest. Vertiefe, wie eine
B2B-Customer-Journey-Perspektive nichtlineare
Entscheidungsverlaufe und spatere Nutzungs-
erfahrungen ergéanzt, vergleiche die Erkennt-
nisgrenzen der Modelle und erkldre, weshalb
eine kombinierte Analyse hilfreich ist, ohne den
Ausgang einer konkreten Beschaffung sicher
vorherzusagen. Schlage drei weiterflihrende Re-
cherchefragen vor.
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1.2 Grundbegriffe des Kundenbedarfs

Problem, Bediirfnis und Ziel

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare den Unterschied zwischen einem ge-
schaftlichen Problem, einem Kundenbediirfnis
und einem angestrebten Ziel und zeige, wie
diese Begriffe bei der Bedarfsermittlung im B2B-
Vertrieb miteinander zusammenhangen, ohne
dieselbe Bedeutung zu besitzen. Veranschau-
liche die Abgrenzung an einem Hersteller mit
wiederkehrenden Lieferverzégerungen, indem
du einen beobachtbaren Missstand, den Bedarf
nach verlasslicheren Ablaufen und ein Giberprif-
bares Ziel fiir die Termintreue formulierst und
dabei offenlasst, welche Losung geeignet ware.
Vertiefe, weshalb Probleme erst im Verhaltnis
zu Erwartungen und Anspruchsniveaus hand-
lungsrelevant werden, wie auch Wachstum oder
neue Chancen Bediirfnisse ohne akuten Miss-
stand erzeugen kdnnen und warum aus einem
nachvollziehbaren Ziel noch keine Verpflichtung
zu einer externen Beschaffung folgt. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Wunsch, Lésung und Anforderung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, worin sich ein geduBerter Kunden-
wunsch, ein zugrunde liegendes Bedirfnis, ein
moglicher Losungsansatz und eine Uberprif-
bare Anforderung unterscheiden und weshalb
diese Ebenen im B2B-Vertrieb nicht vorschnell
gleichgesetzt werden sollten. Zeige dies an

der Aussage eines Unternehmens, es benoti-
ge ein neues CRM-System, indem du mogliche
Ursachen wie doppelte Datenerfassung oder
fehlende Prozessregeln vergleichst und daraus
|6sungsneutrale Anforderungen an Datenver-
fugbarkeit, Arbeitsablaufe und Ergebnisqualitat
ableitest. Vertiefe, wie sich funktionale Anfor-
derungen, Qualitatsanforderungen und techni-
sche Randbedingungen voneinander abgren-
zen lassen, warum ein gewtlinschtes Produkt
nicht zwingend die einzige geeignete Antwort
ist und unter welchen Bedingungen eine bereits
prazise formulierte Kundenldsung fachlich gut
begriindet sein kann. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

Organisationsbedarf und personliche Inter-
essen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich Gbergeordnete Bediirfnisse
einer Kundenorganisation, fachliche Anforde-
rungen ihrer Abteilungen und persénliche In-
teressen einzelner Beteiligter unterscheiden
und bei einer B2B-Kaufentscheidung gleichzei-
tig wirksam werden kénnen. Veranschauliche
die Ebenen anhand der Einflihrung einer digi-
talen Auftragsbearbeitung, bei der die Unter-
nehmensleitung kiirzere Durchlaufzeiten, die
IT sichere Schnittstellen, der Vertrieb weniger
Doppelerfassung und ein Projektverantwort-
licher einen verlasslich umsetzbaren Wechsel
anstreben. Vertiefe anhand maoglicher Zielkon-
flikte, warum unterschiedliche Bewertungen
derselben Lésung sachlich begriindet sein kén-
nen, persdnliche Motive nicht pauschal als ir-
rational gelten und sich die Bedirfnisse einer
ganzen Organisation nicht aus der Aussage ei-
nes einzelnen Ansprechpartners ableiten lassen.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Bedarf, Kaufabsicht und Kaufbereitschaft
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare die Unterschiede zwischen einem be-
stehenden Kundenbediirfnis, erkennbarem
Kaufinteresse, einer geduBerten Kaufabsicht
und tatsachlicher Kaufbereitschaft im B2B-
Geschaft und verdeutliche, weshalb diese Be-
griffe keine zwingende Abfolge von Kaufpha-
sen bilden. Vergleiche dazu einen Mitarbeiter,
der aus Neugier eine Softwaredemonstration
besucht, eine Abteilung mit dringendem Ver-
besserungsbedarf ohne genehmigtes Budget
und ein Unternehmen mit abgestimmtem Be-
schaffungsvorhaben, verfligbaren Mitteln und
geklarten Freigaben. Vertiefe anhand der Fra-
gen, ob Beteiligte kaufen wollen, kénnen und
durfen, welche Voraussetzungen eine Entschei-
dung erleichtern, warum ernst gemeinte Kauf-
absichten scheitern kdnnen und weshalb digita-
le Aktivitaten oder positive Gesprachsaussagen
keine Belege fir eine unmittelbar bevorstehen-
de Bestellung sind. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.
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1.3 Formen geschiftlicher Bediirfnisse

Funktionale und organisatorische Bediirfnis-
se

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare den Unterschied zwischen funktiona-
len und organisatorischen Kundenbeddrfnissen
und zeige, wie sich die gewlinschte Aufgaben-
erflillung einer Leistung von den dafir not-
wendigen Ablaufen, Zustandigkeiten und For-
men der Zusammenarbeit unterscheiden lasst.
Veranschauliche dies an einem Unternehmen,
das Maschinenstorungen schneller bearbeiten
mochte, indem du funktionale Erwartungen

an Erkennung und Meldung von Ausféllen mit
organisatorischen Bediirfnissen nach klarer Ein-
satzplanung, einheitlicher Dokumentation und
geregelten Ubergaben vergleichst. Vertiefe, wie
beide Bedirfnisarten einander verstarken oder
behindern kdnnen, weshalb ein technisch lei-
stungsfahiges System ohne geeignete Prozesse
moglicherweise wenig verbessert und wie sich
funktionale Anforderungen von bloBen Vorstel-
lungen Uber eine bestimmte Softwareldsung
abgrenzen lassen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Wirtschaftliche und strategische Bediirfnisse
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, was wirtschaftliche und strategische
Kundenbedurfnisse im B2B-Kontext kennzeich-
net und wie sich die Verbesserung gegenwar-
tiger Ergebnisse von der Sicherung oder Ent-
wicklung zukiinftiger Wettbewerbs- und Hand-
lungsfahigkeit unterscheiden lasst. Vergleiche
dafir einen Logistikbetrieb, der die Kosten je
Lieferung senken mdchte, mit einem Maschi-
nenhersteller, der ein neues servicebasiertes
Geschaftsmodell aufbauen will, und unterschei-
de jeweils angestrebte Ergebnisse, bendtigte
Fahigkeiten sowie mdgliche Zielkonflikte. Vertie-
fe, weshalb strategische Bediirfnisse nicht stets
kurzfristig messbar sind, warum auch ein ho-
herer Anschaffungspreis wirtschaftlich sinnvoll
sein kann und welche Unsicherheiten entstehen,
wenn Unternehmen zukiinftige Marktchancen,
Investitionsfolgen und konkurrierende Priorita-
ten beurteilen missen. Schlage drei weiterfiih-
rende Recherchefragen vor.

Explizite, implizite und latente Bediirfnisse
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare die Unterschiede zwischen ausdrticklich
genannten, aus Beobachtungen erschlossenen
und bislang nicht bewusst erkannten Kunden-
bedirfnissen im B2B-Vertrieb und ordne die
Begriffe explizit, implizit und latent fachlich
sorgfaltig ein. Veranschauliche die drei Formen
an einem Hersteller, dessen Leitung kirzere
Durchlaufzeiten fordert, dessen Mitarbeitende
Daten mehrfach ibertragen und der neue tech-
nische Moglichkeiten zur vorausschauenden
Wartung noch nicht geprift hat, wobei du Aus-
sagen, Beobachtungen und vermutete Chancen
klar trennst. Vertiefe, weshalb ein unausgespro-
chenes Bediirfnis nicht zwangslaufig latent ist,
ein vermutetes Verbesserungspotenzial noch
keinen bestétigten Kaufbedarf darstellt und wel-
che Gegenhypothesen sowie Riickfragen nétig
sind, bevor der Vertrieb aus indirekten Hinwei-
sen konkrete Schlussfolgerungen zieht. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Jobs to Be Done

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare verstandlich den Grundgedanken von
Jobs to Be Done im B2B-Geschaft und zeige,
wie sich die Aufgabe oder der angestrebte
Fortschritt eines Kunden von dessen Wunsch
nach einem bestimmten Produkt oder einer
Technologie unterscheiden lasst. Veranschau-
liche den Ansatz anhand eines Unternehmens,
das ein digitales Wartungssystem erwagt, in-
dem du den zugrunde liegenden Job, konkrete
Nutzungssituationen und gewtlinschte Ergeb-
nisse wie kurzere Stillstandszeiten oder ver-
lasslichere Wartungsplanung formulierst und
alternative Losungswege aufzeigst. Vertiefe,
weshalb Nutzer, Einkauf und Unternehmenslei-
tung unterschiedliche Jobs verfolgen kdnnen,
wie Outcome-Orientierung und tatsachlicher
Nutzungswert das Verstandnis ergdanzen und
warum eine Uberzeugende Job-Beschreibung
weder den Erfolg einer Ldsung noch eine Kauf-
entscheidung garantiert. Schlage drei weiterfiih-
rende Recherchefragen vor.
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2.1

Geschaftliche Ausgangslage

Geschiaftsmodell und Wertschépfung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erkldre verstandlich, wie Geschaftsmodell und
Wertschdpfung eines B2B-Kunden dessen be-
triebliche Aufgaben und mdgliche Bedirfnisse
pragen, und erldutere dazu die Bedeutung von
Kundengruppen, Leistungsversprechen, Erlds-
modell, Schlisselaktivitdten und kritischen Res-
sourcen. Vergleiche einen Maschinenhersteller,
der mit dem Verkauf einzelner Anlagen ver-
dient, mit einem Softwareanbieter, der wieder-
kehrende Nutzungsentgelte erhalt, und zeige,
weshalb Produktionsqualitat, Lieferfahigkeit, Sy-
stemverfiigbarkeit und Kundenbindung jeweils
unterschiedlich wichtig sein kdnnen. Untersu-
che daruber hinaus, wie aus Abhédngigkeiten
zwischen Kundenversprechen, Prozessen und
Partnern begriindete Bedarfsvermutungen ent-
stehen, ohne Branchenzugehdorigkeit oder Ge-
schaftsmodell mit einem nachgewiesenen Pro-
blem beziehungsweise konkreter Kaufabsicht
gleichzusetzen. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Geschiftsprozesse und Leistungskennzahlen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zeige und erldutere, wie die Analyse betriebli-
cher Prozesse und geeigneter Leistungskenn-
zahlen dabei hilft, mogliche Kundenbedirfnisse
im B2B-Vertrieb zu verstehen, und unterscheide
ProzessgroBen wie Durchlaufzeit und Fehler-
quote von ErgebnisgroBen wie Umsatz, Marge
und Kundenzufriedenheit. Veranschauliche die
Zusammenhange an einem Logistikunterneh-
men, dessen Liefertermintreue sinkt und dessen
Kosten je Sendung steigen, indem du mégliche
Prozessursachen, geeignete VergleichsmaB-
stdbe und mehrere voneinander abweichende
Erklarungen gegeniberstellst. Ordne kritisch
ein, weshalb Kennzahlen ohne BezugsgréBe, Er-
hebungszeitraum, Vergleichswert und Kontext
irrefiihren kénnen, warum eine auffallige Kenn-
zahl noch keine Ursache belegt und wie sich die
vermutete Bedeutung fiir den Kunden prifen
lasst, bevor eine Losung empfohlen wird. Schla-
ge drei weiterflihrende Recherchefragen vor.

Unternehmensstrategie und Marktposition
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Unternehmensstrategie, Wettbe-
werbsposition und angestrebte Marktveran-
derungen Hinweise auf zukilinftige Kundenbe-
dirfnisse geben kdnnen und warum sich aus
einer Kostenfiihrerschaft andere Prioritaten
ergeben konnen als aus einer Qualitats- oder
Innovationsstrategie. Vergleiche zwei Herstel-
ler derselben Branche, von denen einer seine
Preise durch effizientere Fertigung senken und
der andere hochwertige Sonderanfertigungen
schneller entwickeln mdchte, und leite jeweils
unterschiedliche mdégliche Anforderungen an
Prozesse, Personal und Technologie ab. Vertiefe,
wie Markteintritt, neue Produktangebote oder
veranderte Kundenanforderungen den Bedarf
verschieben kdnnen, weshalb &ffentliche Stra-
tegieankiindigungen nicht mit genehmigten
Investitionen gleichzusetzen sind und welche
Informationen fir eine belastbare Einordnung
fehlen kdnnen. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Organisation und verfiigbare Ressourcen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Stelle verstandlich dar, wie Organisationsstruk-
tur, Zustandigkeiten und verfligbare personelle,
finanzielle und technische Ressourcen beein-
flussen, welche Bedirfnisse ein Geschaftskun-
de wahrnimmt und welche Veranderungen er
tatsachlich bewaltigen kann. Vergleiche einen
inhabergefihrten Betrieb mit kurzen Entschei-
dungswegen und eine Unternehmensgruppe
mit mehreren Standorten, zentraler IT und ge-
trennten Budgets, um Unterschiede bei Ab-
stimmung, Prozessverantwortung, Genehmi-
gung und Umsetzungskapazitat sichtbar zu
machen. Vertiefe, weshalb fehlende Fachkraf-
te oder veraltete Systeme allein noch keinen
externen Beschaffungsbedarf beweisen, wie
Ressourcenengpasse zugleich Bedarf und Hand-
lungsspielraum begrenzen kénnen und welche
organisatorischen Fragen bei der Beurteilung
einer Kundenlage offenbleiben. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.
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2.2 Entstehung und Veranderung des Handlungsbedarfs

Beobachtbares Problem und wahrgenomme-
ner Bedarf

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erldutere den Unterschied zwischen einem ob-
jektiv beobachtbaren betrieblichen Problem,
seiner Wahrnehmung durch Verantwortliche
und einem anerkannten Handlungsbedarf, wo-
bei du die Bedeutung von Anspruchsniveaus,
Aufmerksamkeit und anderen Unternehmens-
prioritdten herausarbeitest. Vergleiche zwei Zu-
lieferer mit jeweils 92 Prozent Liefertermintreue,
von denen einer seine Kundenzusagen erfillt
und der andere vertraglich 99 Prozent erreichen
muss, und zeige, warum dieselbe Kennzahl un-
terschiedliche Reaktionen hervorrufen kann.
Erortere anschlieBend, weshalb ein erkannter
Missstand nicht automatisch dringend oder
wirtschaftlich sinnvoll zu beheben ist, wie Zu-
standigkeiten und verfligbare Veranderungska-
pazitdten die Reaktion beeinflussen und warum
der Vertrieb seine eigenen LeistungsmaBstabe
nicht ungeprift dem Kunden zuschreiben darf.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Wachstum und organisatorische Verande-
rungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Unternehmenswachstum und or-
ganisatorische Veranderungen bestehende
Ablaufe, Anforderungen und Prioritdten ver-
schieben und dadurch neue Bedirfnisse aus-
|6sen oder bislang ausreichende Lésungen an
ihre Grenzen bringen kdnnen. Veranschauliche
das an einem mittelstandischen Dienstleister,
der seine Beschaftigtenzahl deutlich erhoht
und einen weiteren Standort eréffnet, und an
einer Unternehmensiibernahme, bei der unter-
schiedliche Datenbestdnde, Zustandigkeiten
und Arbeitsweisen zusammengefihrt werden
mussen. Verdeutliche darlber hinaus, wie sich
Kapazitatsbedarf, Standardisierung, Integrati-
on und Flhrungsspannen als mdgliche Folgen
voneinander unterscheiden, weshalb 6ffentli-
che Wachstumsnachrichten noch keinen Kauf
einer bestimmten Software belegen und welche
betrieblichen Veranderungen zuerst bestatigt
werden missten. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Technologische und regulatorische Ausloser
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Stelle dar und erlautere, wie technologische
Entwicklungen und regulatorische Verdnderun-
gen im B2B-Geschaft neue Handlungsbedarfe
auslosen kénnen, und unterscheide freiwilli-
ge Verbesserungsmaglichkeiten, technische
Abhangigkeiten und tatsachlich verbindliche
Pflichten fur betroffene Unternehmen. Verglei-
che den angekiindigten Supportauslauf einer
betrieblich genutzten Software mit neuen Do-
kumentationsanforderungen flr einen regulier-
ten Dienstleister und zeige, wie daraus jeweils
Priif-, Anpassungs- oder Absicherungsbedarf
entstehen kann. Vertiefe, weshalb weder eine
neue Technologie noch eine gesetzliche An-
derung automatisch den Kauf eines Produkts
verlangt, wie Anwendungsbereich, Fristen, be-
stehende Lésungen und Umsetzungsalternati-
ven Uberprift werden sollten und warum allge-
meine Branchentrends keine individuelle Betrof-
fenheit beweisen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Vom latenten zum dringlichen Bedarf

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, unter welchen Bedingungen eine zu-
nachst unbeachtete Verbesserungschance oder
ein nur schwach wahrgenommenes Problem im
B2B-Unternehmen zu einem dringlichen Hand-
lungsbedarf werden kann, und unterscheide da-
bei Entstehung, Bewusstwerden, Priorisierung
und Dringlichkeit. Veranschauliche dies an ei-
nem Hersteller, der manuelle Qualitdtsaufzeich-
nungen lange akzeptiert, dessen Dokumentati-
onsaufwand jedoch mit zunehmenden Auftra-
gen steigt und nach einer Kundenreklamation
erstmals Aufmerksamkeit der Geschaftsfiihrung
erhalt. Untersuche anschlieBend, wie kritische
Schwellen, neue VergleichsmaBstébe, interne
Fursprecher und bessere technische Losbarkeit
zusammenwirken kénnen, warum Dringlichkeit
nicht zwingend Kaufbereitschaft bedeutet und
weshalb sich Prioritaten auch wieder abschwa-
chen oder verschieben kdnnen. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.
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2.3

Informationsgrundlagen der Bedarfserkennung

Geschiftsberichte und Unternehmensmel-
dungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erldutere, welche Erkenntnisse Geschaftsbe-
richte, Lageberichte, Unternehmenswebsites
und Pressemitteilungen Uber die Ausgangs-
lage eines B2B-Kunden ermdéglichen und wie
sich berichtete Ergebnisse, angekiindigte Ziele
und tatsachliche Beschaffungsentscheidungen
unterscheiden. Veranschauliche anhand eines
Herstellers, der in seinem Bericht sinkende Mar-
gen nennt und zugleich eine neue Produktlinie
anklindigt, welche Hinweise sich daraus flr Ko-
sten, Kapazitaten und technische Fahigkeiten
gewinnen lassen und welche Schlussfolgerun-
gen unbelegt bleiben. Ordne kritisch ein, wes-
halb Zeitraum, Berichtsgrenzen, Kennzahlen-
definitionen und Kommunikationsabsicht die
Aussagekraft beeinflussen, wie offizielle und
unabhdngige Angaben sinnvoll verglichen wer-
den und warum auch eine eindeutig belegte
Unternehmensmeldung noch keinen konkreten
Kaufbedarf beweist. Schlage drei weiterfihren-
de Recherchefragen vor.

Registerdaten und Ausschreibungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Beschreibe und erklare, welchen Beitrag 6f-
fentlich zugangliche Unternehmensregister,
Bekanntmachungen und Ausschreibungen zur
Vorbereitung einer B2B-Bedarfsanalyse leisten
kdnnen, und unterscheide dokumentierte Un-
ternehmensereignisse von bereits beschriebe-
nen Beschaffungsanforderungen. Vergleiche
einen Registereintrag Uiber die Griindung ei-
ner Tochtergesellschaft mit einer 6ffentlichen
Ausschreibung fir Gebaudetechnik und zeige,
welche Tatsachen zu Struktur, Leistungsumfang,
Vergabeverfahren und Fristen jeweils erkennbar
sind und welche Kundenmotive offenbleiben.
Vertiefe, weshalb Registeranderungen nicht
automatisch Investitionsbereitschaft anzeigen,
eine Ausschreibung die Bedarfskldrung nicht
zwingend vollstandig offenlegt und wie Aktua-
litat, Zustandigkeit sowie rechtliche Zugédng-
lichkeit der Informationen die Interpretation
begrenzen. Schlage drei weiterflihrende Recher-
chefragen vor.

Marktindikatoren und Brancheninformatio-
nen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie amtliche Statistiken, Branchen-
berichte, Konjunkturindikatoren und Wettbe-
werbsinformationen helfen, die moglichen Be-
dirfnisse eines B2B-Kunden in seinen Markt-
bedingungen einzuordnen, ohne aus Durch-
schnittswerten unmittelbar auf ein einzelnes
Unternehmen zu schlieBen. Veranschauliche am
Anstieg von Energiepreisen, weshalb ein ener-
gieintensiver Produktionsbetrieb andere Bela-
stungen und Reaktionsmaoglichkeiten haben
kann als ein Beratungsunternehmen, und zeige
auBerdem die Bedeutung von Nachfrageent-
wicklung und Lieferkettenrisiken. Priife ergén-
zend, wie Datenstand, regionale Abdeckung,
BezugsgroBen und unterschiedliche Progno-
seszenarien die Aussagekraft pragen, weshalb
Korrelation keine konkrete Ursache beweist und
wie externe Marktinformationen erst iber die
Wertschdpfung des Kunden bedarfsrelevant
werden. Schlage drei weiterflihrende Recher-
chefragen vor.

Informationsquellen kritisch gewichten
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erlautere, nach welchen Kriterien sich
Informationen Gber einen moglichen
B2B-Kundenbedarf beurteilen lassen, und
unterscheide dabei Quellenherkunft, Aktua-
litdt, Unabhéngigkeit, direkte Beobachtung,
Genauigkeit und Bezug zur konkreten Un-
ternehmenssituation. Veranschauliche eine
Quellenpriifung anhand einer Standorterwei-
terung, Uber die eine Unternehmensmeldung,
mehrere darauf beruhende Fachartikel und
eine Stellenanzeige berichten, und zeige,

was mehrfach belegte Tatsachen von blof3
wiederholten Deutungen unterscheidet. Eror-
tere, wie widersprichliche Angaben, veraltete
Daten, interessengeleitete Darstellungen und
fehlende Gegenbelege die Schlussfolgerung
beeinflussen, weshalb die Zahl gleichlautender
Veroffentlichungen keine unabhangige
Bestatigung garantiert und wie Unsicherheit
sichtbar dokumentiert werden kann. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

10




Kundenbedirfnisse erkennen und Kaufentscheidungen verstehen

2.4 Bedarfssignale und erste Hypothesen

Direkte und indirekte Bedarfssignale

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, was ein Bedarfssignal im B2B-Vertrieb
ist und worin sich direkte Kundenaussagen von
indirekten Hinweisen aus Unternehmenser-
eignissen, betrieblichen Beobachtungen oder
offentlichem Informationsverhalten unterschei-
den. Vergleiche die Aussage einer Produktions-
leiterin Uber steigende Ausschussquoten mit
einer Stellenausschreibung fiir Prozessautoma-
tisierung und wiederkehrenden Meldungen
Uber neue Standorte, und zeige jeweils, welche
Bediirfnisse naheliegen und welche Aussagen
tatsachlich belegt sind. Zeige auBerdem, wie
ein nachvollziehbarer Wirkmechanismus zwi-
schen Signal und mdéglichem Bedarf hergestellt
wird, weshalb selbst klare Hinweise keine Kauf-
absicht beweisen und warum Informationen
aus unterschiedlichen Quellen vor einer kon-
kreten vertrieblichen Schlussfolgerung geprift
werden sollten. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Mehrdeutigkeit friiher Bedarfssignale

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erldutere anschaulich und verstandlich, weshalb
frihe Bedarfssignale im B2B-Geschéft haufig
mehrere plausible Bedeutungen besitzen und
wie sich eine vorschnelle Gleichsetzung von be-
obachteter Veranderung, vermutetem Problem
und bevorstehender Beschaffung vermeiden
lasst. Untersuche am Beispiel eines Unterneh-
mens, das zahlreiche IT-Stellen ausschreibt,
mindestens drei Deutungen wie Wachstum, Er-
satzbesetzung oder bewussten Aufbau interner
Kompetenzen, und vergleiche, welche davon
eher fir oder gegen den Bedarf an externen IT-
Leistungen sprechen. Vertiefe, wie zusatzliche
Informationen die Erklarungen unterscheiden
kdnnten, weshalb bestatigende Hinweise ohne
Gegenprifung zu Bestédtigungsfehlern fihren
und warum das Fehlen &ffentlicher oder digi-
taler Signale einen bestehenden Bedarf nicht
widerlegt. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Handlungsbedarf und Kaufanlass unter-
scheiden

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erlautere, wie sich ein dauerhaft bestehender
betrieblicher Handlungsbedarf, ein konkreter
Kaufanlass und eine tatsachliche Kaufabsicht
voneinander unterscheiden, und zeige, weshalb
erst bestimmte Ereignisse die Aufmerksamkeit
und Prioritdt eines bekannten Problems verdn-
dern kénnen. Veranschauliche dies an einem
Hersteller mit seit Langem unzuverldssiger Ma-
terialplanung, bei dem steigende Auftragszah-
len und ein bevorstehendes Vertragsende zur
erneuten Prifung der bisherigen L&sung fih-
ren, ohne dass bereits ein Anbieterwechsel be-
schlossen ist. Untersuche darlber hinaus, wes-
halb ein Kaufanlass keine bestimmte Beschaf-
fung erzwingt, welche internen Verbesserun-
gen oder Entscheidungen zum Nicht-Handeln
weiterhin méglich sind und anhand welcher
Hinweise sich eine ernsthafte organisatorische
Veranderungsabsicht besser erkennen lasst.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Erste Bedarfshypothesen formulieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie im B2B-Vertrieb aus beobachteten
Unternehmensinformationen eine nachvoll-
ziehbare und Uberpriifbare Bedarfshypothese
entsteht, und unterscheide ausdriicklich beleg-
te Tatsachen, deren mogliche Wirkungen und
noch unbestatigte Annahmen tber Kunden-
bedurfnisse. Entwickle anhand der Meldung
eines Logistikunternehmens lber einen neuen
Umschlagstandort zwei unterschiedliche Hy-
pothesen, etwa zu Kapazitatssteuerung und
Datenintegration, und ergéanze fiir jede eine
plausible alternative Erklarung sowie eine Beob-
achtung, die ihr widersprechen wiirde. Vertiefe,
wie sich solche Hypothesen durch offene Kun-
dennachfragen, zusatzliche Quellen und eine
dokumentierte Unsicherheitsbewertung weiter
prifen lassen, warum eine passende Anbieter-
leistung kein Beleg fiir Bedarf ist und wie Besta-
tigungsfehler die Auswahl von Informationen
verzerren kénnen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

11




Kundenbedirfnisse erkennen und Kaufentscheidungen verstehen

3.1 Fragen zur Bedarfsermittlung

Offene, geschlossene und suggestive Fragen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare verstandlich, wie sich offene, ge-
schlossene und suggestive Fragen im
B2B-Bedarfsgesprach unterscheiden, welche
Antworten sie ermdglichen und wie ihre
Eignung vom Erkenntnisziel abhangt. Stelle

flr den Wunsch eines Produktionsleiters

nach schnellerer Auftragsabwicklung je

zwei Formulierungen der drei Fragetypen
gegeniber und erldutere, wie sie unterschied-
liche Informationen erschlieBen oder durch
vorgegebene Annahmen die Antwort in eine
bestimmte Richtung lenken kénnen. Vertiefe,
wann geschlossene Fragen zur Bestatigung
konkreter Tatsachen sinnvoll sind, wie offene
Nachfragen Ursachen und Erwartungen sichtbar
machen, weshalb selbst freundlich formulierte
Suggestivfragen Ergebnisse verzerren und wie
sich lenkende Formulierungen unter Berlicksich-
tigung von Zeitdruck und Gesprachsvertrauen
neutral umgestalten lassen. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Situations- und Problemfragen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare die unterschiedliche Funktion von Si-
tuationsfragen und Problemfragen bei der
Bedarfsermittlung im B2B-Vertrieb und zei-
ge, wie beide Fragetypen helfen, betriebliche
Rahmenbedingungen von tatsachlich erleb-
ten Schwierigkeiten zu trennen. Entwickle fir
das Gesprach mit einer Lagerleiterin, die einen
steigenden Auftragsdurchsatz bewiltigt, eine
Abfolge von Fragen zu Ablaufen, vorhandenen
Systemen, Engpdassen und beobachtbaren Sto-
rungen und erldutere den Informationsgewinn
jedes Schritts. Vertiefe, warum Fragen nach be-
kannten Basisdaten ein Gesprach unnétig be-
lasten kénnen, wie man unklare Probleme mit
konkreten Beobachtungen prazisiert und wes-
halb es verfriiht wére, aus einer beschriebenen
Situation eine Softwareldsung oder einen Kauf-
bedarf abzuleiten, gerade wenn verschiedene
Beteiligte unterschiedliche Ursachen vermuten.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Auswirkungen und Folgen erfragen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Fragen nach Auswirkungen und
Folgen bei der B2B-Bedarfsermittlung die Be-
deutung eines Problems klaren und weshalb
zwischen beobachteten Folgen, ungewissen Ri-
siken und vermuteten wirtschaftlichen Schaden
unterschieden werden muss. Veranschauliche
die Gesprachsfiihrung an einem Industriebe-
trieb mit wiederkehrenden Maschinenstillstan-
den, indem du Fragen zu verlorener Produk-
tionszeit, Terminabweichungen, Nacharbeit,
Kundenfolgen und betroffenen Abteilungen in
eine sachlogische Reihenfolge bringst und Ant-
worten erlauterst. Vertiefe, wie sich Folgen mit
Zeitraumen und BezugsgroBen konkretisieren
lassen, ohne unbelegte Kosten zu erfinden oder
Druck aufzubauen, warum verschiedene Betei-
ligte dieselbe Stérung unterschiedlich bewerten
und welche Rickfragen notwendig sind, wenn
der Kunde noch keine verlasslichen Zahlen be-
sitzt. Schlage drei weiterflihrende Recherchefra-
gen vor.

Ziele und Ergebnisse erfragen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie zielfihrende Fragen nach ange-
strebten Ergebnissen eine B2B-Bedarfsanalyse
erganzen und warum ein gewuinschter Zustand
von einer bevorzugten Lésung oder einem blo-
Ben Funktionswunsch zu unterscheiden ist. Zei-
ge anhand eines Dienstleisters, der Kunden-
anfragen schneller beantworten mdchte, wie
Fragen nach erwilinschter Bearbeitungszeit,
Qualitat, Verlasslichkeit und Kundenerlebnis
aus der Aussage “Wir brauchen eine neue Platt-
form” nachvollziehbare Ergebnisvorstellungen
entstehen lassen. Vertiefe, wie man Prioritaten,
realistische Zielwerte und den Bezug zu den be-
troffenen Arbeitsablaufen klart, weshalb schein-
bar prézise ZielgréBen trotzdem missverstand-
lich sein kdnnen und wie offene Ergebnisfragen
alternative Losungswege offenhalten, ohne die
Einschatzungen und Entscheidungen des Kun-
den zu ersetzen. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.
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3.2 KundenaduBerungen vertiefen

Hintergriinde gedauBerter Kundenwiinsche
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, warum geduBerte Produkt- und Funk-
tionswiinsche im B2B-Vertrieb wichtige In-
formationen liefern, aber nicht zwangslaufig
das zugrunde liegende Bedirfnis beschreiben,
und wie sich deren Hintergriinde respektvoll
erschlieBen lassen. Demonstriere an der Aussa-
ge "Wir brauchen unbedingt eine mobile App
fur unseren AuBendienst” eine Folge offener
Ruckfragen zu Arbeitssituationen, bisherigen
Schwierigkeiten, gewlinschten Verbesserun-
gen und bereits gepriiften Alternativen, ohne
die gewlinschte Losung vorschnell zu bewer-
ten. Vertiefe, wie sich berechtigte technische
Vorgaben von ungepriften Lésungsannahmen
unterscheiden lassen, warum das Hinterfragen
erfahrener Fachanwender nicht als Widerlegung
ihrer Kompetenz verstanden werden darf und
wie ein Gesprach das Ergebnisinteresse klart,
ohne den Kunden auf eine andere Losung fest-
zulegen. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Konkrete Geschiftsvorfille rekonstruieren
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich allgemeine Aussagen Uber be-
triebliche Probleme durch die Rekonstruktion
konkreter Geschaftsvorfélle Uberprifen las-
sen und welchen Erkenntniswert Zeitablauf,
Beteiligte, Ausldser, Entscheidungen und tat-
sachlich eingetretene Folgen dabei besitzen.
Veranschauliche die Methode an der Aussage
eines Einkaufers, Lieferanten seien “stdndig zu
spat”, und entwickle nachvollziehbare Nachfra-
gen zum letzten betroffenen Auftrag, zu ver-
einbarten Terminen, Abweichungen, internen
Reaktionen und vorhandenen Aufzeichnungen.
Vertiefe, wie ein einzelner Vorfall von einem
wiederkehrenden Muster abgegrenzt wird, wel-
che Erinnerungsliicken und nachtraglichen Deu-
tungen die Schilderung verzerren kénnen und
warum die Rekonstruktion nicht zur Schuldzu-
weisung, sondern zur gemeinsamen Priifung
maoglicher Ursachen dienen sollte. Schlage drei
weiterfihrende Recherchefragen vor.

Aktives Zuho6ren und Paraphrasieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, was aktives Zuhoren und Paraphrasie-
ren in der B2B-Bedarfsanalyse leisten und wie
sich das Wiedergeben einer Kundenaussage
von einer eigenen Interpretation oder einer
vorweggenommenen Losung unterscheidet.
Veranschauliche anhand eines Gesprachs Uber
unklare Verantwortlichkeiten bei Kundenrekla-
mationen, wie Zuhdrsignale, bewusste Pausen,
sachliche Nachfragen und zwei unterschiedlich
prazise Zusammenfassungen den Gesprachs-
partner zur Korrektur oder Erganzung seiner
Aussage einladen. Vertiefe, warum zustimmen-
de Reaktionen keine sichere Bestatigung der
eigenen Deutung sind, wie emotionale Hinwei-
se bertcksichtigt werden kénnen, ohne ver-
borgene Motive zu unterstellen, und wie man
durch explizite Rickversicherung ein genaueres,
von beiden Seiten ausdriicklich Gberpriftes ge-
meinsames Verstandnis entwickelt. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Unausgesprochene Bediirfnisse erkennen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie im B2B-Kundengesprach bislang
unausgesprochene Bediirfnisse anhand von
Beschreibungen, Widerspriichen und wieder-
kehrenden Arbeitsumwegen erkennbar werden
kdnnen und warum solche Hinweise zunachst
nur begriindete Vermutungen erlauben. Ver-
gleiche zwei Situationen eines Servicebetriebs,
in denen Mitarbeiter manuelle Listen pflegen
beziehungsweise zusatzliche Freigaben einho-
len, und zeige, welche méglichen Bedurfnisse
nach Ubersicht, Sicherheit oder klaren Verant-
wortlichkeiten hinter diesen Handlungen stehen
kdnnten. Vertiefe, wie offene und nicht werten-
de Nachfragen alternative Erklarungen Gberpri-
fen, weshalb ein Kunde vorhandene Umwege
bewusst gewahlt haben kann und warum aus
Schweigen, Kdrpersprache oder zdgerlichen
Formulierungen weder geheime Kaufmotive
noch ein sicherer Bedarf abgeleitet werden dir-
fen. Schlage drei weiterfiihrende Recherchefra-
gen vor.
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3.3 Bedarfsannahmen iiberpriifen

Bedarfshypothesen im Gesprach priifen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Vertriebsmitarbeiter eine vorlaufige
Bedarfshypothese im Kundengesprach tberpri-
fen kdnnen, ohne sie als bereits feststehende
Tatsache zu prasentieren oder die Antworten
durch Suggestivfragen in eine gewlinschte
Richtung zu lenken. Demonstriere an der Ver-
mutung, ein Hersteller verliere Auftrdge wegen
langer Angebotszeiten, eine Gesprachsfolge
aus neutraler Hypothesenoffenlegung, offenen
Prifungsfragen, Fragen nach Gegenbeispielen
und einer abschlieBenden Rickversicherung
beim Gesprachspartner. Vertiefe, welche Aussa-
gen eine Hypothese stiitzen oder widerlegen
kdnnten, weshalb ein einzelner bestatigender
Vorfall noch keinen tragfahigen Nachweis er-
gibt und wie sich nach dem Gesprach zwischen
bestatigten Beobachtungen, offenen Punkten
und weiterhin spekulativen Schlussfolgerungen
unterscheiden lasst. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

Alternative Problemursachen untersuchen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, weshalb ein auffalliges Kundenproblem
mehrere Ursachen besitzen kann und wie Ver-
triebsmitarbeiter im Gesprach konkurrierende
Erklarungen prifen, ohne die zunachst nahe-
liegende Ursache oder die eigene angebotene
Lésung zu bevorzugen. Veranschauliche das an
wiederkehrenden Fehlern in der Auftragsbear-
beitung, fiir die unvollstdndige Kundenanga-
ben, fehlerhafte Schnittstellen, hohe Arbeitslast
oder unklare Zustandigkeiten infrage kommen,
und formuliere trennscharfe Fragen zu jedem
Erklarungsansatz. Vertiefe, wie zeitliche Ablaufe,
Gegenbeispiele, unterschiedliche Beteiligten-
aussagen und vorhandene Prozessdaten die
Ursachensuche unterstiitzen, warum gemein-
same Auftretensmuster keine Kausalitdt bewei-
sen und unter welchen Umstdnden technische
Fachleute oder eine gesonderte Prozessanalyse
erforderlich sind. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.

Unterschiedliche Kundenperspektiven ab-
gleichen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklére, warum unterschiedliche Ansprechpart-
ner derselben B2B-Kundenorganisation einen
Bedarf verschieden beschreiben und wie sich
ihre Aussagen anhand jeweiliger Aufgaben,
Erfolgskriterien und Informationsstande sachge-
recht miteinander abgleichen lassen. Zeige an
der geplanten Einfiihrung eines neuen Dispo-
sitionssystems, welche Fragen an Lagerleitung,
IT und Finanzabteilung jeweils sinnvoll sind,
und stelle gegeniber, wie sich Aussagen zu
Prozessstorungen, Integrationsrisiken und wirt-
schaftlichen Erwartungen erganzen oder wider-
sprechen. Vertiefe, wie gemeinsame und abwei-
chende Beobachtungen dokumentiert werden,
weshalb die Zustimmung einer Fihrungskraft
keine Bestatigung samtlicher Nutzeranforderun-
gen darstellt und wie offene Unterschiede ohne
vorschnelle Zuschreibung personlicher Motive
zur weiteren Klarung genutzt werden kdnnen.
Schlage drei weiterflihnrende Recherchefragen
vor.

Gemeinsames Bedarfsverstandnis iiberprii-
fen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Vertriebsmitarbeiter mit mehreren
Gesprachspartnern ein gemeinsames, tber-
prifbares Verstandnis eines Kundenbedarfs
herstellen kdnnen, ohne noch offene Ursachen,
unterschiedliche Interessen oder fehlende Be-
lege zu verdecken. Demonstriere anhand einer
geplanten Modernisierung der Auftragsabwick-
lung, wie eine kurze Zusammenfassung von
Ausgangsproblem, betroffenen Prozessen, an-
gestrebten Ergebnissen, bestatigten Rahmen-
bedingungen und abweichenden Sichtweisen
formuliert und von Kundenverantwortlichen
rickgepruft wird. Vertiefe, woran sich tatsach-
liche Verstandigung von bloBer Hoflichkeitszu-
stimmung unterscheiden lasst, welche Fragen
bei Widerspriichen offenbleiben miissen und
warum eine gemeinsam akzeptierte Bedarfsbe-
schreibung noch weder eine bestimmte tech-
nische Lésung noch eine verbindliche Beschaf-
fung vorwegnimmt. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.
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3.4 Anforderungen und Erfolgskriterien

Symptome, Ursachen und Ergebnisse

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare die Unterschiede zwischen beobachtba-
ren Symptomen, mdglichen Problemursachen
und angestrebten Ergebnissen in einer B2B-
Bedarfsanalyse und zeige, weshalb diese Ebe-
nen nicht zu einer einzigen Problembeschrei-
bung vermischt werden sollten. Veranschau-
liche die Trennung an einem Kundendienst,
dessen Bearbeitungszeiten steigen, und unter-
suche, wie viele Rickfragen, fehlende Stammda-
ten und unklare Zustandigkeiten als verschiede-
ne Ursachen in Betracht kommen, wahrend eine
schnellere und zuverlassigere Fallbearbeitung
das gewlinschte Ergebnis beschreibt. Vertiefe,
welche Informationen eine Ursache tatsachlich
belegen kdnnten, warum mehrere Ursachen
gleichzeitig wirken kdnnen und wie die Tren-
nung der Ebenen verhindert, dass eine neue
Software als Ldsung festgelegt wird, bevor das
Problem ausreichend verstanden ist. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Lésungsneutrale Anforderungen formulie-
ren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, was l6sungsneutrale Anforderungen
sind und warum sie die Aufgabe und das ge-
winschte Ergebnis eines B2B-Kunden beschrei-
ben sollten, ohne eine bestimmte Technologie,
Produktfunktion oder Anbieterentscheidung
unnodtig vorwegzunehmen. Formuliere aus der
Forderung eines Lagerbetriebs nach “einer KI-
gestiitzten Scanner-App” mehrere technologie-
offene Anforderungen an korrekte Bestandsin-
formationen, zeitnahe Erfassung und nachvoll-
ziehbare Fehlerkorrektur und stelle ihnen zu
enge Losungsformulierungen gegeniber. Ver-
tiefe, wie Randbedingungen wie bestehende
Schnittstellen oder verbindliche Sicherheitsvor-
gaben trotzdem beriicksichtigt werden, woran
prifbare Anforderungen zu erkennen sind und
wann eine technologiebezogene Festlegung
aufgrund tatsdchlicher Betriebsbedingungen
sachlich gerechtfertigt sein kann. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Funktionale und qualitative Anforderungen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich funktionale Anforderungen,
Qualitatsanforderungen und technische Rand-
bedingungen bei der Beschreibung eines B2B-
Kundenbedarfs unterscheiden und weshalb
jede dieser Kategorien eine andere Frage zur
Eignung einer moglichen Losung beantwor-
tet. Veranschauliche die Abgrenzung an einer
digitalen Wartungsanwendung, die Stérungs-
meldungen erfassen soll, in einer festgelegten
Zeit reagieren muss und mit vorhandenen Ma-
schinensteuerungen zusammenarbeiten soll,
und formuliere dazu jeweils prifbare Anforde-
rungen. Vertiefe, warum allgemein gehaltene
Begriffe wie “schnell”, “intuitiv” oder “zuverlas-
sig” ohne Mess- beziehungsweise PriifmaBstab
missverstandlich bleiben, welche Zielkonflikte
zwischen Leistungsfahigkeit und Bedienbarkeit
auftreten kénnen und wie man Anforderun-
gen ohne unndtige technische Vorfestlegung
konkretisiert. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Messbare und qualitative Erfolgskriterien
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich aus allgemein formulierten
Kundenwiinschen nachvollziehbare Erfolgskri-
terien ableiten lassen und worin sich messbare
Kennzahlen von qualitativen Bewertungen so-
wie von bloBen technischen Leistungsangaben
unterscheiden. Zeige an einem Unternehmen,
das seine Reklamationsbearbeitung verbessern
mochte, wie Bearbeitungsdauer, Wiederho-
lungsquote und Kundenzufriedenheit als un-
terschiedliche Kriterien beschrieben werden
kdnnen, und erldutere die Bedeutung von Aus-
gangswert, Messzeitraum und Erhebungsme-
thode. Vertiefe, wie qualitative Kriterien mithilfe
nachvollziehbarer Beobachtungen tberpriift
werden konnen, warum eine einzelne Kennzahl
Nebenwirkungen verbergen kann und weshalb
eine beobachtete Verbesserung nach Einfiih-
rung einer Lésung noch keinen eindeutigen
kausalen Wirkungsnachweis liefert. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.
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3.5 Prioritaten und Anforderungskonflikte

Notwendige und wiinschenswerte Anforde-
rungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie notwendige Anforderungen, be-
vorzugte Eigenschaften und lediglich wiin-
schenswerte Zusatzfunktionen bei einer B2B-
Beschaffung unterschieden werden und wes-
halb diese Einteilung die Suche nach geeigne-
ten Alternativen erleichtert. Vergleiche fiir die
Auswahl einer Laborsoftware eine verbindli-
che Nachvollziehbarkeit von Priifergebnissen,
eine bevorzugte Anpassbarkeit der Berichte
und eine attraktive Zusatzdarstellung auf mobi-
len Geraten, und erldutere, welche Folgen das
Nichterfiillen jeder Kategorie hétte. Vertiefe, wie
sich tatsachliche Mindestbedingungen durch
fachliche, rechtliche oder betriebliche Begrin-
dungen prifen lassen, warum personlich stark
gewlinschte Funktionen nicht automatisch Aus-
schlusskriterien sind und wie Anderungen im
Nutzungskontext die Einstufung einer Anforde-
rung verdndern kdnnen. Schlage drei weiterfiih-
rende Recherchefragen vor.

Wichtigkeit und Dringlichkeit unterscheiden
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, warum Wichtigkeit und Dringlichkeit
zwei getrennte Eigenschaften eines Kunden-
bedirfnisses sind und wie sie sich anhand der
Tragweite eines Ergebnisses, zeitlicher Folgen
und verfligbarer Handlungsoptionen unter-
scheiden lassen. Stelle einen langfristig wichti-
gen Ausbau der Datenqualitat einer akut not-
wendigen Reparatur einer kritischen Produkti-
onsanlage gegenuber und erldutere, weshalb
geringe aktuelle Dringlichkeit nicht geringe
Bedeutung bedeutet und umgekehrt ein sofor-
tiges Problem nicht immer strategisch wichtig
sein muss. Vertiefe, wie externe Fristen, ver-
meidbare Schaden, konkurrierende Projekte
und Ressourcen die Dringlichkeitsbewertung
beeinflussen, weshalb subjektiv gesetzter Ver-
kaufsdruck keine sachliche Dringlichkeit be-
griindet und welche Fragen die Prioritat aus
Sicht verschiedener Kundenverantwortlicher
kldren kdnnen. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Anforderungen gewichten und priorisieren
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie B2B-Kunden mehrere Anforderun-
gen systematisch gewichten und priorisieren
kénnen, und unterscheide dafiir zwingende
Mindestbedingungen von verhandelbaren Be-
wertungskriterien und deren relativer Bedeu-
tung. Fiihre an einer Entscheidung Uber einen
Logistikdienstleister vor, wie Lieferzuverldssig-
keit, Preis, Transparenz und Flexibilitat mit be-
griindeten Gewichtungen und einer einfachen
Bewertungsmatrix verglichen werden kénnen,
ohne eine mathematisch sichere Entscheidung
vorzutauschen. Vertiefe, warum Bewertungen
auf gemeinsamen Definitionen und belastba-
ren Informationen beruhen missen, wie sich
unterschiedliche Gewichtungen von Einkauf
und operativer Fachabteilung auswirken und
wann Sensitivitdtsvergleiche oder qualitative
Diskussionen mehr aussagen als ein scheinbar
praziser Gesamtwert. Schlage drei weiterflihren-
de Recherchefragen vor.

Widerspriichliche Anforderungen erkennen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie widerspriichliche Anforderungen
innerhalb einer B2B-Kundenorganisation ent-
stehen und woran sich echte Zielkonflikte von
Missverstandnissen, unklaren Begriffen oder
unterschiedlichen Annahmen Uber mdgliche
Losungen unterscheiden lassen. Untersuche an
der Auswahl eines neuen Kundensystems die
Forderung des Vertriebs nach schneller Einflih-
rung und individuellen Funktionen sowie die
Vorgabe der IT nach einheitlichen Standards
und umfassender Sicherheitsprifung und stelle
Interessen und Folgen gegenlber. Vertiefe, wie
Konflikte durch Erfolgskriterien, Prioritatskla-
rung und die Priifung technischer Alternativen
bearbeitet werden kénnen, weshalb nicht jeder
Gegensatz durch einen Kompromiss |&sbar ist
und warum verbindliche Anforderungen oder
begriindete Minderheitsbedenken nicht durch
Mehrheitswiinsche libergangen werden sollten.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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4.1

Rollen im Buying Center

Nutzer und fachliche Bedarfstriager

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare verstandlich, welche Aufgaben Nutzer,
Initiatoren und fachliche Bedarfstrdger in einem
B2B-Buying-Center ibernehmen und weshalb
die spatere Verwendung einer Leistung nicht
automatisch mit der Verantwortung fir ihre
Beschaffung zusammenfallt. Veranschauliche
die Rollen bei der Einfliihrung eines Wartungs-
managementsystems, das Techniker taglich
verwenden, dessen Bedarf die Instandhaltungs-
leitung begriindet und dessen Einfiihrung eine
Werksleitung anstoBt, und zeige, welche Infor-
mationen jede Gruppe beitragt. Vertiefe, wie
praktische Nutzungserfahrungen Anforderun-
gen und Akzeptanz beeinflussen, weshalb fach-
liche Bedarfstrager nicht immer selbst entschei-
den dirfen und wie der Vertrieb die verschie-
denen Perspektiven erfassen kann, ohne einen
engagierten Anwender mit dem gesamten Kun-
denunternehmen gleichzusetzen. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Fachliche und wirtschaftliche Entscheider
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare den Unterschied zwischen fachlichen
und wirtschaftlichen Entscheidern im B2B-
Kaufprozess und verdeutliche, wie fachliche
Eignungsprufung, Priorisierung, finanzielle Ver-
antwortung und formale Freigabebefugnis auf
verschiedene Personen verteilt sein kénnen.
Veranschauliche dies anhand eines Industrie-
betriebs, in dem die Qualitatsleitung ein neues
Prifsystem bevorzugt, die Finanzleitung den
wirtschaftlichen Rahmen bewertet und die Ge-
schaftsflihrung Uber die Investition entschei-
det, obwohl alle dasselbe Vorhaben betrachten.
Vertiefe, wie sich fachliche Zustimmung und
verbindliche Kaufentscheidung unterscheiden,
was bei widersprichlichen Beurteilungskriterien
geschieht und warum Titel wie Abteilungsleiter
oder Geschéaftsfihrer allein noch nicht zeigen,
wer welche Entscheidung tatsachlich treffen
darf. Schlage drei weiterfiihrende Recherchefra-
gen vor.

Einkauf, technische Priifer und Gatekeeper
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich die Aufgaben des Einkaufs,
technischer Priifer und sogenannter Gatekee-
per innerhalb eines B2B-Buying-Centers unter-
scheiden und weshalb diese Funktionen sowohl
die Qualitat einer Beschaffung als auch den
Zugang zu Informationen und Beteiligten be-
einflussen kdnnen. Zeige an der Auswahl einer
cloudbasierten Personalsoftware, wie der Ein-
kauf Konditionen priift, IT und Datenschutz

die Eignung bewerten und eine Assistenz oder
Projektkoordination Gesprachstermine und
Unterlagen fir die beteiligten Fachbereiche
biindelt. Vertiefe, weshalb ein Gatekeeper nicht
automatisch ein formaler Entscheider ist, tech-
nische Priifer begriindete Ausschlusskriterien
besitzen kénnen und ein giinstiges Angebot
trotz positiver Fachbewertung an verbindlichen
Sicherheits- oder Vertragsanforderungen schei-
tern kann. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Mehrfachrollen im Buying Center

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, weshalb die klassischen Buying-Center-
Rollen keine festen Stellenbeschreibungen sind
und wie eine Person bei einer B2B-Beschaffung
gleichzeitig Bedarf initiieren, eine Lésung nut-
zen, Angebote priifen und eine Entscheidung
freigeben kann. Vergleiche dafir einen kleinen
Handwerksbetrieb mit begrenzten Ressourcen,
dessen Inhaber eine neue Einsatzplanungssoft-
ware selbst auswahlt, mit einer Unternehmens-
gruppe, in der dieselben Aufgaben auf Fachbe-
reich, IT, Einkauf und Management verteilt sind,
und ordne die jeweiligen Rollen zu. Vertiefe,
warum sich Rollen im Verlauf einer Beschaf-
fung verandern oder tiberschneiden kénnen,
welche Bedeutung informelle Mitwirkung hat
und weshalb sich die tatsachliche Rollenvertei-
lung besser anhand konkreter Tatigkeiten und
Befugnisse als allein aus dem Organigramm
erschlieBen lasst. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.
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4.2

Interessen und Einflussverhaltnisse

Abteilungsinteressen und Erfolgskriterien
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, weshalb verschiedene Abteilungen ei-
ner B2B-Kundenorganisation dieselbe Anschaf-
fung anhand unterschiedlicher Aufgaben, Ri-
siken und Erfolgskriterien beurteilen und wie
daraus sowohl sinnvolle Ergdnzungen als auch
Zielkonflikte entstehen konnen. Vergleiche bei
der Einflihrung einer digitalen Serviceplattform
die Sicht des Kundendienstes auf Reaktionszei-
ten, der IT auf Betriebssicherheit, der Finanzab-
teilung auf Folgekosten und des Einkaufs auf
Vertragsbedingungen und zeige, was jede Per-
spektive zur Bewertung beitragt. Vertiefe, wie
gemeinsame Unternehmensziele in abweichen-
de Anforderungen Ubersetzt werden, warum
ein niedriger Preis nicht automatisch den groB-
ten Gesamtnutzen stiftet und weshalb der Ver-
trieb unterschiedliche Kennzahlen nicht voreilig
als personliche Gegensatze interpretieren sollte.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Formale und informelle Entscheidungsmacht
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, worin sich formale Entscheidungsbefug-
nis, fachlicher Einfluss, informelle Autoritat und
tatsachliche Durchsetzungsmacht bei geschaft-
lichen Kaufentscheidungen unterscheiden und
warum diese Formen von Einfluss nicht immer
bei derselben Person liegen. Veranschauliche
dies an einer Produktionsmodernisierung, bei
der die Geschéftsfiihrung den Kauf genehmigt,
ein erfahrener Anlagenmeister die technische
Eignung wesentlich pragt und die Projektlei-
tung entscheidet, welche Alternativen Uber-
haupt gepruft werden. Vertiefe, wie Fachwissen,
Informationszugang und Vertrauen den Ent-
scheidungsverlauf beeinflussen kénnen, wes-
halb das Organigramm allein keine vollstandi-
ge Einflusskarte liefert und wie sich vermutete
Machtverhaltnisse durch beobachtbare Beitra-
ge prifen lassen, ohne heimliche Motive zu
behaupten. Schlage drei weiterflihrende Re-
cherchefragen vor.

Personliche Ziele und Anreize

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie personliche Ziele und berufliche An-
reize die Einschadtzung einer B2B-Beschaffung
mitpragen kdnnen, und unterscheide berechtig-
te Verantwortung fur Aufgaben und Ergebnisse
von individuellen Erwartungen an Sicherheit,
Arbeitsentlastung oder Anerkennung. Veran-
schauliche dies an einem Projektleiter, der die
Einflihrung eines Automatisierungssystems
fachlich befiirwortet, aber wegen friiherer ge-
scheiterter Umstellungen besonderen Wert auf
einen verlasslichen Zeitplan und klare Zustan-
digkeiten legt. Vertiefe, weshalb personliche
Vorsicht nicht automatisch irrational ist, wie
Leistungsziele und Karriereanreize mit Unter-
nehmensinteressen ibereinstimmen oder kol-
lidieren kdnnen und warum Motive nur durch
nachvollziehbare Aussagen und Umstande er-
schlossen, nicht aus einer ablehnenden Haltung
abgelesen werden sollten. Schlage drei weiter-
fuhrende Recherchefragen vor.

Befiirworter, Skeptiker und Vetomacht
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, welche Rollen interne Beflirworter, In-
itiatoren, Skeptiker und Personen mit forma-
ler oder faktischer Vetomacht in einer B2B-
Kaufentscheidung spielen kénnen und wes-
halb Zustimmung und Ablehnung jeweils un-
terschiedliche Ursachen besitzen. Veranschau-
liche bei der geplanten Auslagerung eines IT-
Dienstes, wie ein Fachbereich den Wechsel
unterstitzt, die Informationssicherheit offene
Risiken benennt und der Einkauf auf ungeklar-
te Vertragsbedingungen verweist, ohne alle
Einwande als grundsatzlichen Widerstand zu
behandeln. Vertiefe, warum ein engagierter
Fursprecher weder Budget noch Entscheidungs-
hoheit garantieren kann, welche konstrukti-
ve Funktion begriindete Skepsis im Verlauf
der Prifung besitzt und wie tatsachliche Aus-
schlussbefugnisse von bloBem Einfluss oder
vorlaufigen Vorbehalten abzugrenzen sind.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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4.3 Gemeinsame Entscheidungen in Kaufergruppen

Unterschiedliche Informationsstédnde im
Buying Center

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie unterschiedliche Informationsstan-
de innerhalb eines Buying Centers entstehen
und weshalb fachlich relevante Kenntnisse iber
Kosten, Nutzung, Risiken und technische Eig-
nung nicht automatisch allen Beteiligten einer
Kaufentscheidung gleichermaBen vorliegen.
Veranschauliche dies bei der Auswahl einer La-
gerautomatisierung, wenn Anwender praktische
Engpasse kennen, die IT Integrationsproble-
me erkennt und die Finanzabteilung vor allem
die Investitionsrechnung sieht, und zeige, wie
daraus abweichende Urteile entstehen kdnnen.
Vertiefe, welche Rolle Informationsweitergabe,
verstandliche Entscheidungsunterlagen und
gezielte Rickfragen spielen, warum die laute-
ste oder ranghdchste Position nicht zwingend
die vollstandigste Wissensgrundlage besitzt
und wie Gruppen ihre offenen Wissensliicken
sichtbar machen kdnnen. Schlage drei weiter-
fuhrende Recherchefragen vor.

Interessenkonflikte zwischen Abteilungen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie zwischen Abteilungen einer B2B-
Kundenorganisation Interessenkonflikte ent-
stehen, obwohl alle Beteiligten zum Unterneh-
menserfolg beitragen wollen, und unterscheide
sachliche Zielgegensatze von Missverstandnis-
sen Uiber Anforderungen oder Verantwortlich-
keiten. Vergleiche bei einer neuen Produkti-
onssoftware den Wunsch der Fertigung nach
individuellen Funktionen mit dem Standardi-
sierungsziel der IT und den Kostenvorgaben
der Finanzabteilung, und zeige nachvollziehba-
re Griinde fiir die Positionen. Vertiefe, wie sich
Konflikte durch gemeinsame Erfolgskriterien,
transparent gemachte Nebenbedingungen und
die Prifung von Alternativen einordnen lassen,
weshalb manche Gegensatze nicht vollstandig
auflésbar sind und warum aus abweichenden
Praferenzen nicht auf mangelnde Kooperations-
bereitschaft geschlossen werden sollte. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Koalitionen und Kompromissbildung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich in B2B-Kaufergruppen Koali-
tionen, gemeinsame Praferenzen und Kompro-
misse herausbilden und weshalb eine Beschaf-
fungsentscheidung haufig mehr Abstimmung
erfordert als die Einzelbewertung verschiede-
ner Angebote. Veranschauliche dies an einem
Flottenmanagementsystem, bei dem Logistik
und Finanzen niedrigere Betriebskosten anstre-
ben, wahrend Fahrervertretung und IT unter-
schiedliche Anforderungen an Bedienbarkeit
und Datenschutz einbringen, und zeige mog-
liche Schritte zur Anndherung. Vertiefe, wie
gemeinsame Ziele, verdnderte Gewichtungen
oder ein abgestufter Einfiihrungsumfang Eini-
gung ermdglichen, weshalb eine Koalition nicht
mit einem formalen Beschluss gleichzusetzen
ist und wann ein scheinbar tragfahiger Kom-
promiss erhebliche Anforderungen einzelner
Beteiligter unberiicksichtigt lasst. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Konsens und iibergangene Minderheitsposi-
tionen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare den Unterschied zwischen einem trag-
fahigen Konsens in einer B2B-Kaufergruppe
und einer bloB duBerlich geschlossenen Zustim-
mung, bei der einzelne Beteiligte Bedenken
zurtickhalten oder mit ihren Einwanden nicht
gehdrt werden. Veranschauliche die Proble-
matik bei einer gemeinsamen Entscheidung
fiir eine neue Kundenplattform, deren Nutzen
von Vertrieb und Management beflirwortet
wird, wahrend die IT auf ungetestete Schnitt-
stellen und der Kundenservice auf zusatzliche
Arbeitsschritte im Arbeitsalltag hinweist. Ver-
tiefe, wie sich fachliche Einwadnde ausdruicklich
dokumentieren, offene Priifungen von echten
Ausschlussgriinden unterscheiden und tragfa-
hige Entscheidungen auch ohne vollstandige
Einmutigkeit ermdglichen lassen, ohne berech-
tigte Minderheitspositionen als bloBe Stérung
des Kaufprozesses abzutun. Schlage drei weiter-
fihrende Recherchefragen vor.
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4.4 Aktivitdten geschaftlicher Kaufentscheidungen

Kaufaufgaben und vertriebliche Verkaufs-
phasen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, weshalb die tatsachlichen Aufgaben
eines B2B-Kaufers nicht mit den Verkaufspha-
sen des anbietenden Unternehmens gleichzu-
setzen sind und wie Bedarfsklarung, interne
Abstimmung, Losungsprifung und formale Be-
schaffung unterschiedlich verlaufen kénnen.
Vergleiche eine Vertriebschance, die nach einer
Produktdemonstration bereits als Angebotspha-
se geflihrt wird, mit dem gleichzeitigen Stand
beim Kunden, der erst unterschiedliche Abtei-
lungen Uber den Bedarf verstandigen und seine
Anforderungen festlegen muss. Vertiefe, wie
konkrete Kauferaktivitdten und nachprifbare
Zwischenergebnisse einen Entscheidungsstand
besser anzeigen als vertriebliche Etiketten, wes-
halb haufige Riickspriinge moglich bleiben und
warum ein eingereichtes Angebot noch keine
ausreichende Voraussetzung fiir eine tatsachli-
che Kaufentscheidung ist. Schlage drei weiter-
fuhrende Recherchefragen vor.

Lésungswahl und Anbieterwahl

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, worin sich bei einer B2B-Beschaffung
die Entscheidung Uber einen geeigneten L6-
sungsweg von der spateren Auswahl eines An-
bieters unterscheidet und warum nicht jede be-
triebliche Verbesserung eine externe Leistung
voraussetzt. Veranschauliche die Unterschei-
dung an einem Unternehmen mit langsamer
Reklamationsbearbeitung, das zunachst zwi-
schen veranderten Zustandigkeiten, besserer
Nutzung vorhandener Software und einer neu-
en Serviceplattform abwagen muss, bevor es
bestimmte Anbieter und Angebote sinnvoll ver-
gleichen kann. Vertiefe, wie friihe Praferenzen
fur ein bekanntes Produkt die Lésungsprifung
einengen kdnnen, weshalb ein Anbieter trotz
guter Bewertung am fehlenden organisatori-
schen Handlungsbedarf scheitert und unter
welchen Bedingungen Losungs- und Anbieter-
auswahl dennoch parallel stattfinden. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Parallele Priifungen und Riickspriinge

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, warum B2B-Kaufentscheidungen nicht
zwingend einer linearen Abfolge folgen und
wie fachliche Tests, Budgetklarung, Sicherheits-
prifungen und Gesprache Uber Vertragsbe-
dingungen zugleich stattfinden oder friihere
Ergebnisse erneut infrage stellen kdnnen. Zei-
ge dies an einer geplanten Beschaffung von
Produktionssoftware, bei der eine erfolgreiche
Demonstration parallel zur Integrationsprifung
erfolgt, die anschlieBend neue Schnittstellenan-
forderungen sichtbar macht und eine erneute
fachliche Bewertung auslost. Vertiefe, weshalb
ein Ricksprung nicht automatisch Scheitern
oder mangelnde Kaufabsicht bedeutet, wie sich
Abhéangigkeiten zwischen offenen Priifungen
erkennen lassen und warum die Zahl abge-
schlossener Vertriebstermine keinen verlassli-
chen MaBstab flir den Entscheidungsfortschritt
darstellt. Schlage drei weiterflihrende Recher-
chefragen vor.

Wechselnde Beteiligte und Entscheidungs-
kriterien

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich die Zusammensetzung eines
Buying Centers und die Bedeutung einzelner
Entscheidungskriterien wahrend einer B2B-
Beschaffung verandern kénnen, wenn aus er-
sten Uberlegungen eine konkrete Lésungs-
prifung und anschlieBend eine Beauftragung
wird. Veranschauliche dies an der Einfiihrung
eines automatisierten Prufverfahrens, bei dem
zunachst die Produktion Durchsatz und Feh-
lerquote betrachtet, spater IT und Qualitatssi-
cherung zusétzliche Anforderungen prifen und
schlieBlich Finanzen sowie Einkauf Kosten und
Vertragsrisiken beurteilen. Vertiefe, weshalb
eine friihe Zustimmung spater neue Einwan-
de nicht ausschlieBt, wie neue Beteiligte das
urspriinglich beschriebene Problem anders
bewerten kédnnen und warum ein belastbarer
Entscheidungsstand die wiederholte Uberprii-
fung relevanter Kriterien voraussetzt. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.
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4.5 Beschaffung und interne Genehmigung

Budgetplanung und Investitionsfreigaben
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich Budgetplanung, reservier-

te Mittel, wirtschaftliche Bewertung und
verbindliche Investitionsfreigabe bei B2B-
Kaufentscheidungen unterscheiden und
weshalb eine positive fachliche Einschatzung
allein noch keine verfligbare Kaufbefugnis
begriindet. Veranschauliche die Schritte bei
der geplanten Einflihrung eines mehrjahrigen
Wartungsdienstes, dessen Startkosten, laufende
Gebuhren und interne Umstellungsaufwande
zwischen Fachabteilung, Controlling und
Geschaftsflihrung abgestimmt werden missen.
Vertiefe, wie unterschiedliche Budgetperioden,
konkurrierende Projekte und Kostenarten den
Entscheidungszeitpunkt beeinflussen, weshalb
ein eingeplantes Budget noch nicht zwingend
freigegeben ist und wie sich ernsthafte Investiti-
onsabsicht von einer lediglich unverbindlichen
Kostenschatzung unterscheiden lasst. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Entscheidungsgremien und Genehmigungs-
regeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Entscheidungsgremien, Zeichnungs-
befugnisse und interne Genehmigungsregeln
die Vorbereitung und Durchfiihrung gréBerer
B2B-Beschaffungen steuern und warum die
fachliche Empfehlung eines Verantwortlichen
von einem rechtswirksamen oder intern zuldssi-
gen Auftrag zu unterscheiden ist. Veranschauli-
che die Abldufe anhand eines Maschinenkaufs,
den die Werksleitung empfiehlt, dessen wirt-
schaftliche Auswirkungen das Controlling prift
und der nach festgelegten Wertgrenzen einem
Investitionsausschuss vorgelegt werden muss.
Vertiefe, wie Vorlagen, dokumentierte Prifun-
gen und Auflagen Entscheidungen absichern
kdnnen, weshalb Genehmigungswege je nach
Unternehmen und Risiko unterschiedlich sind
und warum auch eine grundsatzlich zustimmen-
de Gremienentscheidung noch an Bedingungen
fur die Beauftragung geknipft sein kann. Schla-
ge drei weiterflihrende Recherchefragen vor.

Ausschreibungen und Angebotsvergleiche
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, welche Aufgaben Ausschreibungen
und strukturierte Angebotsvergleiche bei B2B-
Beschaffungen erfillen und wie sich die Be-
schreibung des Leistungsbedarfs, verbindli-
che Mindestanforderungen und bewertbare
Auswabhlkriterien voneinander unterscheiden.
Veranschauliche dies bei der Vergabe eines
Gebaudereinigungsdienstes, flr den Leistungs-
umfang, Einsatzzeiten, Qualitatsnachweise und
Preise festgelegt werden, und zeige, wie unter-
schiedliche Angebote auf einer vergleichbaren
Grundlage beurteilt werden konnen. Vertiefe,
weshalb die glinstigste Offerte nicht zwangslau-
fig die wirtschaftlich geeignetste ist, wie unklare
Spezifikationen und schwer priifbare Zusagen
Vergleiche verzerren und warum eine formale
Ausschreibung weder eine vollstdndig geklar-
te Bedarfslage noch eine bereits feststehende
Anbieterentscheidung beweist. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Vertragsverhandlungen und Einkaufsbedin-
gungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, welche Bedeutung Vertragsverhandlun-
gen und Einkaufsbedingungen fir die tatsachli-
che Beauftragung einer B2B-Leistung besitzen
und weshalb fachliche Eignung, vereinbarter
Preis und rechtlich belastbare Leistungsbe-
dingungen getrennt beurteilt werden mussen.
Veranschauliche dies an einem mehrjahrigen
IT-Betriebsvertrag, bei dem Servicezeiten, mess-
bare Leistungsniveaus, Haftung, Datenschutz,
Preisanderungen und Kiindigungsregeln zwi-
schen Kunde und Anbieter abgestimmt werden,
und erlautere mogliche Zielkonflikte. Vertie-

fe, wie Vertragsklauseln Risiken und spatere
Handlungsspielrdume beeinflussen, weshalb un-
geklarte Verantwortlichkeiten einen Kauf trotz
fachlicher Zustimmung verzégern kénnen und
warum der Einkauf nicht zwangslaufig Gber jede
technische oder wirtschaftliche Vertragsfolge
allein entscheidet. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.
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5.1

Wahrgenommener Kundennutzen

Leistungsmerkmale und Kundennutzen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare verstandlich, wie sich Leistungsmerk-
male einer B2B-Ldsung, ihre Wirkungen beim
Kunden und der vom Kunden wahrgenommene
Nutzen voneinander unterscheiden und wes-
halb ein groBer Funktionsumfang allein noch
keinen hohen Wert begriindet. Veranschauliche
die Unterschiede an einer Lagerverwaltungs-
software mit Bestandsanzeige, indem du die
technische Funktion mit mdglichen Folgen fiir
Suchzeiten, Lieferzuverlassigkeit und Arbeitsauf-
wand verbindest und zwei Betriebe mit unter-
schiedlicher Datenqualitat vergleichst. Vertiefe,
wie Nutzen erst durch passende Arbeitsablaufe,
Mitarbeiterkompetenzen und tatsachliche Nut-
zung entsteht, weshalb unterschiedliche Betei-
ligte dieselbe Funktion verschieden beurteilen
und warum ein glaubwirdiges Wertverspre-
chen auch Aufwand, Risiken und realistische
Alternativen beriicksichtigen muss. Schlage drei
weiterfliihrende Recherchefragen vor.

Wirtschaftliche Nutzenarten unterscheiden
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare die wichtigsten wirtschaftlichen Nut-
zenarten einer B2B-Losung, insbesondere Ko-
stensenkung, Produktivitdtsgewinn, zusatzliche
Deckungsbeitrage, Qualitatsverbesserung und
geringere Kapitalbindung, und grenze diese
Wirkungen fachlich voneinander ab. Veran-
schauliche sie anhand einer automatisierten
Auftragsbearbeitung, die manuelle Arbeit re-
duziert, Fehler vermeidet und Bearbeitungska-
pazitat freisetzt, und zeige fir jede Wirkung,
unter welchen betrieblichen Bedingungen dar-
aus tatsachlich ein finanzieller Vorteil entstehen
kann. Vertiefe, weshalb eingesparte Arbeitszeit
ohne verdnderten Ressourceneinsatz nicht au-
tomatisch Kosten senkt, zusatzlicher Umsatz
nicht mit Gewinn gleichzusetzen ist und mehre-
re Nutzenbehauptungen nicht addiert werden
dirfen, wenn sie dieselbe Ursache oder densel-
ben wirtschaftlichen Effekt mehrfach erfassen.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Risikoreduktion als Kundennutzen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie die Verringerung wirtschaftlicher,
technischer oder betrieblicher Risiken einen ei-
genstandigen Kundennutzen bilden kann und
weshalb sich Risikoreduktion von einer unmit-
telbar erzielten Kosteneinsparung unterschei-
den lasst. Veranschauliche dies an einem produ-
zierenden Unternehmen, das durch eine Ersatz-
stromversorgung das Risiko kostspieliger An-
lagenstillstande reduzieren méchte, indem du
Eintrittswahrscheinlichkeit, mégliche Schadens-
hoéhe, Schutzwirkung und verbleibendes Rest-
risiko in Beziehung setzt. Vertiefe, wann sich
ein erwarteter Risikowert als Entscheidungshil-
fe eignet, warum seltene schwere Ereignisse
und unsichere Wahrscheinlichkeiten eine rein
rechnerische Bewertung begrenzen und wes-
halb ein vermiedener mdglicher Schaden nicht
als bereits realisierter Gewinn oder garantierter
Ruckfluss dargestellt werden darf. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Qualitative und strategische Nutzenaspekte
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, was qualitative und strategische Nut-
zenaspekte einer B2B-L&sung kennzeichnet
und weshalb Verbesserungen bei Zusammenar-
beit, Kundenerlebnis, Anpassungsfahigkeit oder
zukiinftiger Handlungsfreiheit nicht immer in
Geldbetrage Ubersetzt werden kdnnen. Verglei-
che die Auswahl eines Partners fir internatio-
nale Serviceleistungen aus Sicht der Geschafts-
fuhrung, der regionalen Serviceteams und der
Kundenbetreuung und zeige, wie Marktzugang,
einheitliche Qualitat und o6rtliche Flexibilitat un-
terschiedlich bewertet werden kénnen. Vertiefe,
wie qualitative Kriterien durch nachvollziehba-
re Beobachtungen und Bewertungsmafstabe
Uberprifbar werden, warum langfristige strate-
gische Mdglichkeiten unter Unsicherheit stehen
und weshalb eine scheinbar prazise Monetari-
sierung weder fehlende Belege ersetzen noch
zwingende Anforderungen aufwiegen sollte.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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5.2 Wirtschaftliche Bewertung von Losungen

Anschaffungspreis und Preisbestandteile
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich der Anschaffungspreis einer
B2B-Leistung aus Grundpreis, Mengenstaffeln,
Zusatzmodulen und Konditionen ergibt, wie der
Leistungsumfang ihn beeinflusst und weshalb
der Angebotspreis nicht alle Entgelte erfasst.
Vergleiche zwei Angebote fiir eine Unterneh-
menssoftware, von denen eines einen niedrigen
Einstiegspreis mit nutzungsabhangigen Gebih-
ren und das andere eine héhere Pauschale mit
festgelegter Nutzerzahl enthalt, und zeige, wel-
che Angaben fir einen vergleichbaren Preis je
Leistungsumfang fehlen kénnen. Vertiefe, wie
einmalige Entgelte, laufende Gebuhren, Rabat-
te, Mindestabnahmen und Preisanderungsklau-
seln einzuordnen sind, warum Zahlungsbedin-
gungen die wirtschaftliche Belastung beeinflus-
sen und weshalb der reine Preisvergleich von
der umfassenderen Betrachtung aller Nutzungs-
kosten getrennt bleiben muss. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Total Cost of Ownership

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare das Konzept der Total Cost of Owner-
ship fiir B2B-Beschaffungen und zeige, wes-
halb zur Bewertung tber den Kaufpreis hin-
aus Kosten der Einfiihrung, Nutzung, War-
tung, Integration und spateren Abldsung ei-
ner Loésung gehdren kdnnen. Veranschauliche
einen TCO-Vergleich anhand zweier Drucksy-
steme, bei denen ein glinstigeres Gerat hohere
Verbrauchsmaterial-, Service- und Ausfallko-
sten verursacht, und lege dar, wie sich die Auf-
wendungen Uber einen gemeinsamen Betrach-
tungszeitraum sinnvoll ordnen lassen. Vertiefe,
wie Auslastung, Nutzungsdauer, Restwerte und
intern gebundene Ressourcen den Vergleich
verandern, weshalb unbekannte Folgekosten
als Annahmen kenntlich zu machen sind und
warum TCO zwar die Kostenperspektive ver-
breitert, aber ohne die Bewertung des erzielten
Nutzens noch keine vollstandige Investitions-
entscheidung ermdglicht. Schlage drei weiter-
fuhrende Recherchefragen vor.

Return on Investment und Amortisation
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare die Bedeutung des Return on Invest-
ment und der Amortisationsdauer bei der wirt-
schaftlichen Bewertung betrieblicher Investitio-
nen und grenze eine relative Renditekennzahl
von der Zeit bis zum Riickfluss des eingesetzten
Kapitals ab. Veranschauliche beide GroBen an
einer neuen Verpackungsanlage, die eine An-
fangsinvestition erfordert und danach jahrliche
Nettoeinsparungen ermdglichen soll, indem du
ein vereinfachtes Rechenschema, geeignete Be-
zugsgroBen und die Bedeutung der gewahlten
Zahlungs- beziehungsweise ErgebnisgroBen
erlduterst. Vertiefe, weshalb unterschiedliche
ROI-Definitionen kenntlich gemacht werden
mussen, eine kurze Amortisationsdauer kei-

ne hohe Gesamtrendite garantiert und weder
Kennzahl ohne Annahmen zu Nutzungsdauer,
Folgekosten, Unsicherheit und spéteren Zah-
lungsstrédmen ein zuverlassiges Gesamturteil lie-
fert. Schlage drei weiterflihrende Recherchefra-
gen vor.

Kapitalwert und Zahlungszeitpunkte

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare verstandlich das Kapitalwertverfahren
zur Bewertung einer B2B-Investition und zeige,
weshalb Zahlungen je nach Zeitpunkt unter-
schiedlich viel wert sind und zukiinftige Ein-
und Auszahlungen auf einen gemeinsamen
Bewertungszeitpunkt abgezinst werden. Ver-
gleiche zwei Modernisierungsprojekte mit ahn-
lichen Nettozufllissen, bei denen eines die Vor-
teile friih und das andere erst deutlich spater
erzielt, und veranschauliche, wie ein Kalkulati-
onszins und die Zahlungszeitpunkte ihre Ka-
pitalwerte beeinflussen. Vertiefe, wie Anfangs-
ausgaben, laufende Zahlungen, Restwerte und
unterschiedliche Laufzeiten einbezogen werden,
weshalb Zinssatz und Cashflow-Prognosen die
Aussagekraft begrenzen und warum ein positi-
ver Kapitalwert allein noch keine Aussage liber
samtliche strategischen und organisatorischen
Entscheidungsbedingungen liefert. Schlage drei
weiterfliihrende Recherchefragen vor.
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5.3 Vergleich unterschiedlicher Handlungsalternativen

Konkurrierende Angebote vergleichen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Unternehmen konkurrierende B2B-
Angebote anhand klarer Anforderungen verglei-
chen kdénnen und weshalb Preis, zugesicherte
Leistung, Betriebskosten und vertragliche Ri-
siken nur auf einer vergleichbaren Grundlage
sinnvoll beurteilt werden sollten. Veranschau-
liche dies an zwei Angeboten fiir einen techni-
schen Wartungsdienst, die sich bei Reaktions-
zeiten, Leistungsabgrenzung, Ersatzteilregelun-
gen und Vergltung unterscheiden, und zeige,
wie Mindestanforderungen, offene Angaben
und Zusagen systematisch gegeniibergestellt
werden kdnnen. Vertiefe, warum die glinstigste
Offerte nicht zwingend den hdchsten Kunden-
wert besitzt, wie unklare Leistungsversprechen
und unterschiedlich belegte Aussagen die Be-
wertung verzerren und welche Rickfragen n6-
tig sind, bevor aus einem Angebotsvergleich
eine begriindete Anbieterpraferenz entsteht.
Schlage drei weiterflihrende Recherchefragen
vor.

Eigenentwicklung oder externe Beschaffung
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare die Make-or-Buy-Entscheidung im B2B-
Kontext und zeige, nach welchen Gesichtspunk-
ten Unternehmen eine bendtigte Fahigkeit in-
tern entwickeln oder durch eine externe Lei-
stung beschaffen kdnnen, ohne die Entschei-
dung allein auf den angebotenen Preis zu re-
duzieren. Vergleiche den internen Aufbau einer
Datenanalyseplattform mit dem Bezug eines
betreuten Cloud-Dienstes und ordne notwendi-
ge Fachkenntnisse, Einfiihrungsgeschwindigkeit,
Integrationsaufwand, laufenden Betrieb und
den Einfluss auf eigene Kernkompetenzen ein.
Vertiefe, wie verfligbare Ressourcen, Abhéngig-
keit vom Anbieter, Schutz sensibler Informatio-
nen und Kosten entgangener Alternativprojekte
die Bewertung verandern, weshalb Mischfor-
men moglich sind und warum die wirtschaftlich
passende Entscheidung von den langfristigen
Fahigkeiten und Zielen des Kunden abhangt.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Bestehende Losung und Nicht-Handeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, weshalb die Weiterverwendung einer
bestehenden Lésung, deren begrenzte Verbes-
serung und der bewusste Verzicht auf eine Ver-
anderung eigenstandige Alternativen zur Neu-
beschaffung sind und wie sie sich fair bewerten
lassen. Veranschauliche dies an einem Herstel-
ler mit einer veralteten Planungssoftware, fir
den Weiterbetrieb, zusatzliche Schulungen, eine
kleine Schnittstellenanpassung und ein voll-
standiger Systemwechsel infrage kommen, und
zeige mogliche Aufwendungen und Nutzenun-
terschiede auf. Vertiefe, warum der Status quo
nicht kostenfrei ist und sich im Zeitverlauf ver-
andern kann, weshalb bereits versunkene Aus-
gaben keine Zukunftskosten darstellen und wie
man das Risiko des Nicht-Handelns von den Ko-
sten und Risiken einer Umstellung trennt, ohne
jede unterlassene Beschaffung als Fehlentschei-
dung zu bewerten. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.

Zielkonflikte zwischen Auswahlkriterien

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Zielkonflikte zwischen Preis, Quali-
tat, Sicherheit, Flexibilitdt und Einfihrungsdauer
bei der Auswahl einer B2B-Ldsung entstehen
und weshalb ein Angebot selten bei samtlichen
Kriterien zugleich die beste Leistung bietet. Ver-
gleiche fir die Einfiihrung einer Kundenplatt-
form ein glinstiges Standardsystem mit gerin-
gem Anpassungsaufwand und eine flexible Spe-
zialldsung mit héherem Betriebsaufwand, und
zeige, wie verschiedene Fachbereiche nach-
vollziehbar unterschiedliche Gewichtungen
vornehmen konnten. Vertiefe, wie Mindestbe-
dingungen von abwagbaren Vorziigen getrennt
werden, weshalb gewichtete Punktwerte keine
objektive Wahrheit erzeugen und wie Sensitivi-
tatsprifungen erkennen lassen, ob eine Anbie-
terpraferenz bei leicht veranderten Annahmen
stabil bleibt oder auf fragilen Bewertungen be-
ruht. Schlage drei weiterfiihrende Recherchefra-
gen vor.
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5.4 Nachweise und Bewertungsunsicherheiten

Kundenreferenzen kritisch bewerten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, welche Aussagekraft Kundenreferenzen
bei der Beurteilung einer B2B-L&sung besitzen
und warum ein berichteter Erfolg in einem an-
deren Unternehmen nicht ohne Prifung auf
die eigene Beschaffungssituation libertragen
werden kann. Vergleiche die Referenz eines
groBen Industriekonzerns mit der Situation ei-
nes kleineren Zulieferers, der ahnliche Software
einfiihren mochte, und zeige, wie Unterneh-
mensgroBe, Ausgangsprozesse, Datenqualitat,
Nutzungsumfang und Ergebnisnachweise die
Ubertragbarkeit beeinflussen. Vertiefe, wie sich
ausgewahlte Erfolgsgeschichten, unabhangi-
ge Aussagen und Uberprifbare Kennzahlen
unterscheiden, weshalb negative Erfahrungen
in Anbieterreferenzen unterreprasentiert sein
kénnen und welche sachlichen Riickfragen ein
Referenzgespréch leisten sollte, ohne Vertrau-
lichkeit oder Geschéaftsgeheimnisse zu verletzen.
Schlage drei weiterflihrende Recherchefragen
vor.

Produktdemonstrationen und ihre Grenzen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, welche Erkenntnisse Produktdemonstra-
tionen Uber die Bedienung und Funktionsweise
einer B2B-Losung liefern kdnnen und weshalb
eine Uberzeugende Vorflihrung noch keinen
Nachweis ihrer spateren Leistungsfahigkeit im
Kundenbetrieb darstellt. Veranschauliche den
Unterschied anhand der Prasentation einer
automatisierten Rechnungsverarbeitung, die
mit vorbereiteten Belegen reibungslos funktio-
niert, aber im Alltag uneinheitliche Dokumen-
te, Ausnahmen und fehlerhafte Stammdaten
bewaltigen muss, und leite realistische Priiffra-
gen ab. Vertiefe, welche Rolle kundentypische
Aufgaben, nachvollziehbare Testdaten, Fehler-
situationen und beteiligte Anwender spielen,
warum eine Demonstration Integrationsrisiken
und langfristige Betriebskosten nur begrenzt
sichtbar macht und wann zusatzliche techni-
sche Priifungen erforderlich sind. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Pilotprojekte und Praxiserprobungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erkldre, wie sich ein technischer Machbarkeits-
nachweis, ein Pilotprojekt und eine breitere
Praxiserprobung bei der Bewertung einer B2B-
Losung unterscheiden und welche Aussagen
sich aus diesen Priifungen jeweils sinnvoll ablei-
ten lassen. Veranschauliche dies an einer neuen
Qualitatspruftechnologie, die zunachst an weni-
gen Bauteilen funktioniert und anschlieend in
einer begrenzten Produktionslinie unter realen
Bedingungen getestet wird, wobei du Priifkrite-
rien, Ausgangswerte, Anwenderbeteiligung und
Auswertung vergleichst. Vertiefe, warum ein er-
folgreicher Pilot die Skalierbarkeit, langfristige
Zuverlassigkeit und Wirtschaftlichkeit des fla-
chendeckenden Einsatzes nicht garantiert, wie
Testumfang und Auswahl der Falle das Ergebnis
beeinflussen und weshalb vorab vereinbarte
Abbruch- und Erfolgskriterien die Aussagekraft
verbessern. Schlage drei weiterflihrende Recher-
chefragen vor.

Grenzen der Nutzenquantifizierung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, warum die zahlenmaBige Bewertung er-
warteten Kundennutzens bei B2B-Investitionen
mit Unsicherheiten verbunden ist und weshalb
Prognosen, beobachtete Veranderungen und
nachgewiesene Wirkungen sorgfaltig vonein-
ander unterschieden werden miissen. Veran-
schauliche dies an einer geplanten Automatisie-
rung, deren Nutzenrechnung mit Zeitersparnis,
weniger Fehlern und zusétzlichen Auftragen
argumentiert, und zeige mogliche Doppelzéh-
lungen, unsichere Ausgangsdaten und fehlende
Nachweise fiir die tatsachliche Nutzung freier
Kapazitat. Vertiefe, wie konservative und opti-
mistische Szenarien, Sensitivitatsanalysen und
die Prufung kritischer Annahmen zu belastba-
reren Entscheidungen beitragen kdnnen, wes-
halb exakte Zahlen keine verlassliche Ursache-
Wirkungs-Beziehung beweisen und wie verblei-
bende Unsicherheiten transparent darzustellen
sind. Schlage drei weiterfiihrende Recherchefra-
gen vor.
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6.1

Heuristiken und kognitive Verzerrungen

Begrenzte Rationalitidt und Heuristiken

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare verstandlich, was begrenzte Rationali-
tat bei B2B-Kaufentscheidungen bedeutet und
wie Heuristiken als vereinfachende Entschei-
dungsregeln helfen, trotz knapper Zeit, unvoll-
standiger Informationen und begrenzter Verar-
beitungskapazitat handlungsfahig zu bleiben.
Veranschauliche dies an einer Kaufergruppe, die
aus zahlreichen Softwareanbietern anhand we-
niger verlasslicher Mindestkriterien eine engere
Auswahl bildet, und vergleiche dieses Vorge-
hen mit dem Anspruch, sdmtliche Alternativen
vollstandig zu bewerten. Vertiefe, worin sich
eine zweckmaBige Heuristik von einer systema-
tischen kognitiven Verzerrung unterscheidet,
wann eine ausreichend gute Entscheidung sinn-
voller als endlose Optimierung sein kann und
warum sowohl Kaufer als auch Vertriebsmit-
arbeiter ihre vereinfachenden Urteile kritisch
prifen sollten. Schlage drei weiterflihrende Re-
cherchefragen vor.

Verfiigbarkeit und Repriasentativitat

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare den Unterschied zwischen Verfligbar-
keitsheuristik und Reprasentativitatsheuristik
bei geschéftlichen Kaufentscheidungen und
zeige, wie leicht erinnerbare Ereignisse bezie-
hungsweise die Ahnlichkeit mit einem bekann-
ten Muster Urteile Uber Anbieter und Risiken
beeinflussen kdnnen. Vergleiche die Reaktion
eines Einkaufsleiters auf einen kirzlich bekannt
gewordenen Lieferantenausfall mit der Einschat-
zung eines jungen Technologieanbieters, der
auBerlich einem erfolgreichen Marktfihrer
ahnelt, und erldutere, welche Schlisse jeweils
voreilig waren. Vertiefe, weshalb Erinnerungs-
starke nicht mit tatsachlicher Haufigkeit und
Ahnlichkeit nicht mit nachgewiesener Eignung
gleichzusetzen ist, wie Vergleichsdaten und
passende Referenzgruppen helfen und warum
eine aufféllige Entscheidung allein noch keinen
Denkfehler beweist. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

Ankereffekte in Kaufbewertungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Ankereffekte bei B2B-
Kaufbewertungen entstehen, wenn eine

frih genannte Zahl oder Einschédtzung spatere
Urteile beeinflusst, obwohl ihr Informationswert
fur den tatsachlichen Wert einer Leistung
begrenzt sein kann. Veranschauliche den
Mechanismus anhand zweier Einkaufsteams,
die dieselbe Wartungsleistung beurteilen,

aber zuvor unterschiedliche unverbindliche
Preisvorstellungen erfahren haben, und zeige,
wie sich dadurch ihre Einschatzung eines
identischen Angebots verschieben konnte. Ver-
tiefe, weshalb auch erfahrene Fachleute unter
bestimmten Bedingungen anféllig bleiben,

wie unabhangig erstellte Kostenschatzungen
und nachvollziehbare Vergleichskriterien einen
Anker relativieren und warum eine beobachtete
Preisabweichung noch keinen sicheren Beweis
fur einen psychologischen Ankereffekt liefert.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Bestatigungsfehler und selektive Wahrneh-
mung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Bestatigungsfehler und selek-

tive Wahrnehmung die Suche, Bewertung

und Erinnerung von Informationen in B2B-
Kaufentscheidungen beeinflussen kénnen,
wenn Beteiligte bereits eine bevorzugte Losung
oder ein negatives Anbieterbild besitzen.
Veranschauliche dies an einer Kaufergruppe,
die einen langjahrigen Lieferanten bevorzugt,
positive Referenzen besonders beachtet und
Hinweise auf wiederkehrende Qualitdtsmangel
herunterspielt, und stelle ihr eine ebenso
einseitige Ablehnung dieses Lieferanten
gegeniber. Vertiefe, wie Gegenbeispiele, vorab
definierte Priifkriterien und die bewusste Suche
nach widerlegenden Informationen helfen
kénnen, warum bestehende Praferenzen auch
sachlich begriindet sein kénnen und weshalb
Vertriebsmitarbeiter ihre eigenen Erwartungen
derselben Priifung unterziehen sollten. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.
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6.2 Verlustbewertung und bestehende Priferenzen

Verlustaversion und Bezugspunkte

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare das Konzept der Verlustaversion und die
Bedeutung subjektiver Bezugspunkte bei B2B-
Kaufentscheidungen, wobei du erlautern sollst,
warum derselbe wirtschaftliche Effekt je nach
Ausgangserwartung als Verlust oder Gewinn
erlebt werden kann. Vergleiche die Bewertung
einer geplanten Systemumstellung aus Sicht
einer Abteilung, die zusatzliche Arbeit befiirch-
tet, und einer Geschaftsflihrung, die kiinftige
Einsparungen erwartet, und zeige, wie unter-
schiedliche Bezugspunkte die Wahrnehmung
einer Veranderung beeinflussen. Vertiefe den
Unterschied zwischen Verlustaversion, allgemei-
ner Risikovorsicht und objektiven Umstellungs-
kosten, ordne die uneinheitliche empirische
Starke des Effekts kritisch ein und vermeide

die ungesicherte Behauptung, Verluste wiir-
den ausnahmslos doppelt so stark wie Gewinne
gewichtet. Schlage drei weiterflihrende Recher-
chefragen vor.

Status-quo-Praferenz verstehen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, was eine Status-quo-Praferenz bei B2B-
Kaufentscheidungen bezeichnet und wie sich
eine psychologisch beglinstigte Beibehaltung
des Bestehenden von einer fachlich begriin-
deten Entscheidung gegen eine Verdnderung
unterscheiden lasst. Veranschauliche dies an ei-
nem Unternehmen, das trotz attraktiver neuer
Funktionen seine bisherige Lagerverwaltungs-
software weiter nutzt, und stelle Gewohnheit
und Vertrautheit tatsachlichen Wechselkosten,
bestehenden Schnittstellen und verlasslichen
Betriebserfahrungen gegeniber. Vertiefe, wie
eine Bewertung unter Beriicksichtigung kiinf-
tiger Kosten und Risiken des Weiterbetriebs
aussehen kann, weshalb weder eine Bestands-
|6sung noch ein Anbieterwechsel automatisch
Uberlegen ist und warum der Vertrieb Zurtick-
haltung nicht ohne belastbare Hinweise als irra-
tionalen Widerstand deuten sollte. Schlage drei
weiterfihrende Recherchefragen vor.

Framing von Gewinn und Verlust

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, was mit Framing bei geschéftlichen
Kaufentscheidungen gemeint ist und warum
die Darstellung derselben sachlichen Informati-
on als erreichbarer Gewinn oder vermeidbarer
Verlust ihre Wahrnehmung und Bewertung be-
einflussen kann. Veranschauliche dies anhand
einer Lieferzuverlassigkeit von 95 Prozent, die
einmal als Anteil termingerechter Sendungen
und einmal als Anteil verspateter Sendungen
beschrieben wird, und erlautere, weshalb beide
Formulierungen bei gleichem Bezugszeitraum
dieselbe Datenlage wiedergeben. Vertiefe, wie
BezugsgroBen, VergleichsmaBstdbe und Folgen
einer Abweichung die Wirkung pragen, war-
um Framing nicht zwingend Manipulation ist
und wie Vertriebsmitarbeiter beide Perspekti-
ven transparent darstellen kdnnen, ohne durch
Auslassungen oder emotionalen Druck eine
Entscheidung gezielt zu verzerren. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Versunkene Kosten und Commitment

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erkldre, was versunkene Kosten und die Eska-
lation von Commitment bei B2B-Investitionen
bedeuten und warum bereits unwiderruflich
angefallene Ausgaben von kinftigen Kosten,
Ertragen und vermeidbaren Risiken getrennt
werden missen. Veranschauliche dies an einem
Softwareprojekt, in das ein Unternehmen be-
reits erheblich investiert hat, obwohl neue Tests
die urspriinglichen Nutzenannahmen infrage
stellen, und vergleiche sachliche Griinde fiir ei-
ne Fortfiihrung mit der bloBen Rechtfertigung
friherer Entscheidungen. Vertiefe, wie personli-
che Verantwortung und &ffentliche Zusagen die
Neubewertung erschweren kénnen, weshalb
ein Projektabbruch nicht automatisch richtig ist
und wie ein vorausschauender Alternativenver-
gleich die zukiinftigen Auswirkungen bertick-
sichtigt, ohne bereits getatigte Aufwendungen
nachtraglich entscheidungsrelevant zu machen.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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6.3 Emotionen und personliche Urteile

Emotionen und Entscheidungssicherheit
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklére, wie Emotionen, wahrgenommene Si-
cherheit und berufliche Verantwortung B2B-
Kaufentscheidungen beeinflussen kénnen und
weshalb Geflhle nicht grundséatzlich im Gegen-
satz zu sachlicher Informationsverarbeitung ste-
hen. Veranschauliche dies an einer IT-Leiterin,
die nach einer schwerwiegenden Betriebssto-
rung eine neue Sicherheitsdienstleistung prift,
und zeige, wie Sorge vor erneuten Ausfallen,
Verantwortungsdruck und Vertrauen in tber-
prifbare SchutzmaBnahmen ihre Bewertung
begleiten kdnnen. Vertiefe, wie sich subjektives
Sicherheitsgeflihl von tatsachlich belegter Risi-
kominderung unterscheidet, warum sorgféltige
Rickfragen und transparente Nachweise wich-
tiger als beschwichtigende Versprechen sind
und weshalb aus vorsichtigem Verhalten weder
Angst noch eine bestimmte persénliche Schwa-
che sicher abgeleitet werden darf. Schlage drei
weiterfliihrende Recherchefragen vor.

Motivierte Urteile und Selbstschutz

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, was motiviertes Schlussfolgern

und selbstschiitzende Urteile bei B2B-
Kaufentscheidungen bedeuten und unter
welchen Bedingungen persdnliche Verantwor-
tung oder die Verteidigung einer friiheren
Empfehlung die Interpretation neuer Informa-
tionen beeinflussen kdnnen. Veranschauliche
dies an einem Projektverantwortlichen, der ein
eingefiihrtes Planungssystem weiterhin positiv
bewertet, obwohl Anwender wiederkehrende
Schwierigkeiten schildern, und unterscheide
mogliche Rechtfertigungstendenzen von
sachlichen Grinden fir seine Einschatzung.
Vertiefe, wie widersprichliche Erkenntnisse
ohne personliche BloBstellung geprift werden
kdnnen, weshalb abweichende Meinungen
kein Nachweis verborgener Motive sind und
wie unabhangige Kriterien, gemeinsame
Faktenprifung und die Anerkennung von
Unsicherheit eine offenere Neubewertung
unterstiitzen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Friihere Erfahrungen und Intuition

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie friihere Erfahrungen und fachliche
Intuition die Bewertung von B2B-Anbietern
und Lésungen beeinflussen und unter welchen
Bedingungen erfahrungsbasierte Einschatzun-
gen zuverlassig oder irreflihrend sein kdnnen.
Vergleiche eine Einkaufsfachkraft, die seit Jah-
ren standardisierte Maschinenteile mit Gber-
prifbarer Qualitatsrickmeldung beschafft, mit
ihrer ersten Beurteilung eines neuartigen K-
gestltzten Prifsystems, und erldutere, weshalb
die Ubertragbarkeit ihrer Intuition unterschied-
lich sein kann. Vertiefe, welche Bedeutung wie-
derkehrende Entscheidungssituationen, zeit-
nahe Rickmeldungen und veranderte Markt-
bedingungen besitzen, warum einpragsame
Einzelfalle das Urteil verzerren kdnnen und wie
sich Erfahrungswissen mit systematischer Pri-
fung erganzen lasst, ohne Expertise pauschal
abzuwerten. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Grenzen psychologischer Erklarungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, welche Grenzen psychologische
Modelle bei der Deutung einzelner B2B-
Kaufentscheidungen besitzen und weshalb aus
beobachteter Zuriickhaltung, Anbieterpréferenz
oder interner Uneinigkeit nicht unmittelbar
auf einen Denkfehler geschlossen werden darf.
Veranschauliche dies an einem Unternehmen,
das einen Systemwechsel ablehnt, und stelle
mogliche Erklarungen wie nachgewiesene
Integrationsrisiken, fehlende Ressourcen,
vertragliche Bindungen und eine Status-quo-
Praferenz als unterschiedlich tGberpriifbare
Hypothesen gegeniiber. Vertiefe den Unter-
schied zwischen statistisch beschriebenen
Effekten und ihrem Nachweis im Einzelfall,
zeige die Grenzen der Ubertragung allgemeiner
Experimente auf reale Kaufergruppen und
erldutere, wie auch eigene Vertriebsinteressen
psychologische Fehldeutungen begiinstigen
kdnnen. Schlage drei weiterflihrende Recher-
chefragen vor.
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6.4 Vertrauen und soziale Einfliisse

Vertrauen in personliche Ansprechpartner
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Vertrauen in personliche Ansprech-
partner bei B2B-Kaufentscheidungen entsteht
und weshalb wahrgenommene Kompetenz,
Wohlwollen und Integritat unterschiedliche Vor-
aussetzungen einer verlasslichen Geschaftsbe-
ziehung darstellen. Vergleiche zwei Vertriebsge-
sprache Uber eine komplexe Wartungsleistung,
in denen eine Person unrealistische Lieferzu-
sagen macht und die andere Grenzen offen-
legt, Ruckfragen klért und vereinbarte Schritte
einhalt, und beschreibe mégliche Auswirkun-
gen auf die Vertrauensbildung. Vertiefe, warum
personliches Vertrauen nicht mit der Leistungs-
fahigkeit oder Verlasslichkeit des gesamten
Anbieterunternehmens gleichzusetzen ist, wes-
halb wiederholte Erfahrungen mehr aussagen
kdnnen als ein sympathischer Erstkontakt und
welche Rolle weiterhin unabhangige Nachweise
und vertragliche Absicherung spielen. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Glaubwiirdigkeit von Anbietern

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wodurch die Glaubwirdigkeit eines
B2B-Anbieters gepragt wird und wie sich werb-
liche Selbstbeschreibungen, Gberprifbare Lei-
stungsnachweise, unabhéngige Prifberichte
und Erfahrungen bestehender Kunden hinsicht-
lich ihrer Aussagekraft unterscheiden. Veran-
schauliche dies bei der Auswahl eines Cloud-
Dienstleisters, der mit hoher Verfligbarkeit, Si-
cherheitszertifikaten und langjahriger Erfahrung
wirbt, und zeige, welche Fragen nach Geltungs-
bereich, Messzeitraum, Priifmethoden und tat-
sachlicher Vertragserfillung offenbleiben. Ver-
tiefe, weshalb eine bekannte Marke oder ein
Zertifikat nicht jede konkrete Leistungsanforde-
rung erfillt, wie widerspriichliche Referenzen
und dokumentierte Stérungen einzuordnen
sind und warum die Glaubwiirdigkeit des Unter-
nehmens von der Sympathie fir eine einzelne
Vertriebsperson getrennt werden sollte. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Fachliche Autoritaten und Empfehlungen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie fachliche Autoritaten, Branchen-
experten und persdnliche Empfehlungen B2B-
Kaufentscheidungen beeinflussen kénnen und
wodurch sich begriindete Orientierung an Sach-
kenntnis von einer ungepriiften Ubernahme
fremder Urteile unterscheidet. Vergleiche die
Empfehlung einer erfahrenen IT-Fachperson,
die Bewertung eines Branchenanalysten und
den Erfahrungsbericht eines anderen Kunden
bei der Auswahl einer Unternehmenssoftware,
und zeige, welche Informationen Uber Fach-
gebiet, Interessen und Einsatzbedingungen
jeweils nodtig sind. Vertiefe, wie tatsachliche Ex-
pertise und mdgliche Interessenkonflikte die
Glaubwiirdigkeit verdndern, weshalb eine er-
folgreiche Referenz nicht automatisch ubertrag-
bar ist und warum weder beruflicher Rang noch
Zustimmung mehrerer Personen eine eigene
Eignungsprifung ersetzen. Schlage drei weiter-
fihrende Recherchefragen vor.

Nachahmung und Gruppenkonformitit
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Nachahmung und Gruppenkonfor-
mitat bei B2B-Kaufentscheidungen entstehen
und worin sich die Nutzung fremder Erfahrun-
gen als Informationsquelle vom Anpassungs-
druck an vorherrschende Meinungen oder Bran-
chenpraktiken unterscheidet. Veranschauliche
dies an einer Kaufergruppe, die eine Software
bevorzugt, weil mehrere Wettbewerber sie ein-
setzen, wdhrend ein weniger einflussreiches
Teammitglied auf ungeklarte Sicherheitsanfor-
derungen hinweist, und untersuche die még-
lichen Reaktionen der Gruppe. Vertiefe, wann
Orientierung an vergleichbaren Unternehmen
Unsicherheit sinnvoll reduzieren kann, warum
verbreitete Nutzung keine Eignung im eigenen
Kontext beweist und wie unabhéngige Erstur-
teile und ausdriicklich eingeholte Gegenargu-
mente verhindern helfen, dass wertvolle Min-
derheitsinformationen libergangen werden.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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7.1

Risiken geschiftlicher Kaufentscheidungen

Wirtschaftliche und technische Kaufrisiken
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, welche wirtschaftlichen und techni-
schen Risiken Unternehmen bei einer B2B-
Beschaffung beriicksichtigen und wie sich un-
sichere Rentabilitat, unerwartete Folgekosten,
technische Fehlfunktionen und mangelnde
Kompatibilitdt voneinander unterscheiden. Ver-
anschauliche dies an der geplanten Anschaf-
fung einer automatisierten Verpackungsanlage,
deren erwartete Einsparungen von der Aus-
lastung abhdangen und deren Steuerung mit
alteren Produktionssystemen verbunden wer-
den muss, und ordne mogliche Folgen fiir Ko-
sten und Betrieb ein. Vertiefe, wie Eintrittswahr-
scheinlichkeit, Schadensausmaf und Nachweis-
qualitat die Risikobewertung pragen, weshalb
technische Tests nicht jede spatere Stérung aus-
schlieBen und warum ein positiver Wirtschaft-
lichkeitswert noch nicht bedeutet, dass samtli-
che Beschaffungsrisiken tragbar sind. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Operative und vertragliche Risiken

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie operative Risiken der Leistungser-
bringung und vertragliche Risiken einer B2B-
Beschaffung zusammenhangen, sich aber hin-
sichtlich ihrer Ursachen und Absicherung un-
terscheiden, und erldutere die Bedeutung von
Lieferausfallen, unklaren Zustandigkeiten und
nicht erfiillten Zusagen. Veranschauliche dies
an einem Kihltransportdienst, der temperatur-
empfindliche Waren beférdern soll, und verglei-
che tatsachliche Risiken bei Unterbrechungen
oder Qualitatsabweichungen mit Fragen zu Lei-
stungsbeschreibung, Haftung, Meldepflichten
und Kiindigungsrechten. Vertiefe, wie messbare
Serviceanforderungen, Notfallregelungen und
angemessene Vertragsbedingungen Risiken be-
grenzen kénnen, weshalb eine Vertragsklausel
keinen storungsfreien Betrieb garantiert und
warum die Tragweite eines Ausfalls vom kon-
kreten Geschéftsprozess des Kunden abhangt.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Personliche Risiken beruflicher Entscheidun-
gen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, warum B2B-Kaufentscheidungen
neben Unternehmensrisiken persénliche
Verantwortungs- und Reputationsrisiken
bergen kdnnen und weshalb diese von eigen-
nutzigen Motiven oder unbegriindeter Angst
unterschieden werden missen. Veranschauliche
dies an einer Produktionsleiterin, die eine
technisch neuartige Automatisierung empfiehlt
und spater die Einhaltung von Sicherheitsan-
forderungen, Terminen und Leistungszielen
gegenuber der Geschaftsfiihrung verantworten
soll, und beleuchte ihre verschiedenen Abwa-
gungen. Vertiefe, wie dokumentierte Prifungen,
klare Verantwortlichkeiten und realistische
Zusagen die Entscheidung absichern kdnnen,
warum fachliche Zurlickhaltung nicht zwingend
mangelnde Veranderungsbereitschaft signali-
siert und weshalb sich persdnliche Motive nicht
zuverldssig aus einer einzelnen Ablehnung
ableiten lassen. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.

Veranderungsrisiken und Status-quo-Risiken
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare den Unterschied zwischen den Risiken
einer betrieblichen Verdnderung und den Risi-
ken der Fortfliihrung des bisherigen Zustands,
wobei du unmittelbare Umstellungskosten,
mogliche Betriebsstérungen sowie schleichen-
de Leistungs- und Sicherheitsdefizite berlick-
sichtigst. Vergleiche fir ein Unternehmen mit
veralteter Auftragssoftware die Gefahr fehler-
hafter Datenmigration und voriibergehender
Ausfélle beim Systemwechsel mit wachsenden
Bearbeitungszeiten und fehlenden Aktualisie-
rungsmoglichkeiten bei unverandertem Wei-
terbetrieb. Vertiefe, wie beide Handlungswege
Uber denselben Zukunftshorizont mit begrin-
deten Annahmen untersucht werden kénnen,
weshalb der Status quo weder kostenlos noch
zwangsldufig falsch ist und wie einseitig be-
trachtete Risiken eine scheinbar objektive Kauf-
entscheidung verzerren. Schlage drei weiterfiih-
rende Recherchefragen vor.
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7.2 Umsetzung und Veranderungshiirden

Implementierungsaufwand und Systeminte-
gration

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, weshalb der Aufwand fur Einfihrung
und Systemintegration einer B2B-Ldsung eine
eigenstandige Entscheidungshiirde darstellen
kann und welche Aufgaben bei Datenlibernah-
me, Schnittstellenanbindung, Tests, Prozessan-
passung und Ubergang in den Betrieb entste-
hen. Veranschauliche dies bei der Einflihrung
einer Lagerverwaltungssoftware, die mit einem
bestehenden ERP-System und mobilen Erfas-
sungsgeraten verbunden werden muss, und
unterscheide technische Abhangigkeiten, még-
liche Betriebsunterbrechungen und Verantwort-
lichkeiten von Anbieter und Kunde. Vertiefe,
wie schrittweise Einflhrung, realistische Test-
falle und ausreichende Zeitreserven Risiken
reduzieren kénnen, weshalb eine erfolgreiche
Produktvorfiihrung keine Integrationsfahigkeit
beweist und warum die spatere Nutzbarkeit
nicht allein von den zugesicherten Funktionen
abhangt. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Ressourcen und Veranderungsbereitschaft
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich der gemeinsame Wille einer Or-
ganisation zur Veranderung von ihrer tatsach-
lichen Fahigkeit zur Umsetzung unterscheidet
und welche Rolle verfligbare Fachkrafte, Zeit,
Budget, Fihrungsunterstiitzung und konkurrie-
rende Projekte dabei spielen. Vergleiche einen
technischen Dienstleister, der eine neue Einsatz-
planung einfiihren mdchte, wahrend sein erfah-
renes Personal bereits fir laufende Kundenpro-
jekte ausgelastet ist, mit einem Betrieb, der fur
dieselbe Umstellung ein verantwortliches Team
und freie Schulungskapazitaten bereitstellt. Ver-
tiefe, weshalb Zustimmung zu einem Ziel keine
ausreichende Umsetzungsvoraussetzung ist,
wie unklare Zustandigkeiten und frihere Pro-
jekterfahrungen die Bereitschaft beeinflussen
kdnnen und warum ein Ressourcendefizit nicht
automatisch fehlendes Interesse an der Losung
beweist. Schlage drei weiterfliihrende Recher-
chefragen vor.

Mitarbeiterakzeptanz und Umsetzungserfolg
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Mitarbeiterakzeptanz, tatsachliche
Nutzung und erzielte betriebliche Ergebnisse
bei der Einfiihrung einer B2B-Losung zusam-
menhangen und weshalb eine positive Haltung
der Beschaftigten noch keinen erfolgreichen
Einsatz garantiert. Veranschauliche dies an ei-
nem neuen CRM-System, dessen Funktionen in
Schulungen Zustimmung finden, das Vertriebs-
mitarbeiter im Alltag aber wegen zusatzlicher
Eingaben umgehen, indem sie weiter eigene Ta-
bellen fihren, und zeige Folgen fiir Datenqua-
litdt und Prozessziele. Vertiefe, welche Bedeu-
tung Beteiligung, Bedienbarkeit, Qualifizierung,
Arbeitsbelastung und Fiihrung bei der Einfiih-
rung besitzen, warum geringe Nutzung auch
auf ungeeignete Prozesse statt auf Widerstand
hindeuten kann und wie Akzeptanz und Zieler-
reichung getrennt beobachtet und Gberprift
werden sollten. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Anbieterabhingigkeit und Wechselkosten
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Abhangigkeiten von B2B-Anbietern
entstehen und welche technischen, vertragli-
chen, organisatorischen und beziehungsbezo-
genen Wechselkosten einen spdteren Anbieter-
wechsel erschweren kdénnen, ohne jede lang-
fristige Bindung als grundsatzlich nachteilig zu
bewerten. Veranschauliche dies an einem Un-
ternehmen, das Daten in einer Cloud-Plattform
verarbeitet und bei einem Wechsel Datenex-
port, Schnittstellen, Schulungen und Vertrags-
fristen berlcksichtigen misste, und ordne die
unterschiedlichen Kostenarten zu. Vertiefe, wie
Datenportabilitat, dokumentierte Schnittstellen,
Wissenstransfer und Kiindigungsregeln kiinfti-
ge Handlungsspielraume beeinflussen, warum
die Fortsetzung einer bestehenden Beziehung
wirtschaftlich sinnvoll sein kann und weshalb
Wechselkosten nicht mit bereits versunkenen
Ausgaben verwechselt werden dirfen. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.
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7.3 Sicherheit und regulatorische Anforderungen

Datenschutz bei der Lésungsbeschaffung
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie datenschutzrechtliche Anforderun-
gen die Beschaffung einer B2B-Software beein-
flussen kdnnen und warum zunachst Datenar-
ten, Verarbeitungszwecke, Rollen der Beteilig-
ten und Datenfllsse geklart werden mussen,
bevor geeignete SchutzmaBnahmen feststehen.
Veranschauliche dies an einem Unternehmen,
das eine cloudbasierte Personalverwaltung aus-
wahlen mdchte, und unterscheide Fragen nach
Zugriffsrechten, Aufbewahrung, Datenweiterga-
be, technischen Schutzmalnahmen und einer
madglichen Verarbeitung personenbezogener
Daten im Auftrag. Vertiefe, warum vertragli-
che Vereinbarungen, Drittlandibermittlungen
und Léschmoglichkeiten abhangig vom konkre-
ten Einsatz gepriift werden missen, weshalb
ein pauschales Datenschutzversprechen nicht
genligt und warum eine noch offene Prifung
nicht automatisch einen festgestellten Rechts-
verstoB bedeutet. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.

Informationssicherheit und Lieferantenprii-
fung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Informationssicherheit und die
Prifung eines externen Anbieters bei B2B-
Beschaffungen zusammenhangen und welche
Bedeutung Vertraulichkeit, Integritat, Verfligbar-
keit, Zugriffsregelungen sowie die Reaktion auf
Sicherheitsvorfalle besitzen. Veranschauliche
dies an einem Fernwartungsdienst fiir Produk-
tionsanlagen, dessen Mitarbeiter auf interne
Systeme zugreifen sollen, und untersuche még-
liche Priifgegenstande wie Berechtigungen, Pro-
tokollierung, Unterauftragnehmer, Notfallver-
fahren und Nachweise Uber bestehende Sicher-
heitskontrollen. Vertiefe, weshalb Zertifikate
nur innerhalb ihres jeweiligen Geltungsbereichs
aussagekraftig sind, wie tatsachliche Risiken
von bloBen Anbieterbehauptungen getrennt
werden kénnen und warum auch eine positiv
abgeschlossene Lieferantenpriifung verbleiben-
de Risiken nicht vollstandig beseitigt. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Regulatorische und interne Vorgaben

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie gesetzliche und regulatorische An-
forderungen, vertragliche Kundenpflichten so-
wie interne Beschaffungs- und Sicherheitsricht-
linien eine B2B-Kaufentscheidung beeinflussen
und weshalb ihre Verbindlichkeit und ihr jewei-
liger Geltungsbereich getrennt geprift werden
mussen. Veranschauliche dies bei der Beschaf-
fung eines Systems zur Riickverfolgbarkeit von
Produkten, fur das ein Hersteller externe Do-
kumentationspflichten, Anforderungen seiner
Abnehmer und eigene Freigaberegeln berlick-
sichtigen muss, und ordne die Vorgaben nach
Herkunft und Konsequenzen ein. Vertiefe, war-
um ein Branchenstandard nicht automatisch
ein Gesetz ist, wie ungeklarte Anwendbarkeit
die Beschaffung verzégern kann und weshalb
aus einer neuen Vorschrift nicht zwingend folgt,
dass ein bestimmtes Produkt gekauft werden
muss. Schlage drei weiterflihrende Recher-
chefragen vor.

Offene Priifungen und Ausschlusskriterien
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich noch offene Eignungsprifun-
gen, nachzubessernde Angebotsangaben und
verbindliche Ausschlusskriterien bei einer B2B-
Beschaffung unterscheiden und weshalb eine
vorlaufige Zuriickhaltung nicht automatisch
eine endglltige Anbieterablehnung bedeutet.
Veranschauliche dies an einer Softwareauswahl,
bei der die fachlichen Funktionen iberzeugen,
aber Nachweise zur Datenverarbeitung feh-
len, eine technische Schnittstelle ungeprift ist
und eine zwingende Sicherheitsanforderung
moglicherweise nicht erflllt wird, und ordne
die Prifstande ein. Vertiefe, wie Anforderun-
gen vorab eindeutig formuliert und Nachweise
bewertet werden, wann eine Rickfrage oder
Nachbesserung sinnvoll ist und warum weder
offene Dokumente noch ein bestandener Funk-
tionstest die gesamte Freigabe oder rechtliche
Zulassigkeit ersetzen. Schlage drei weiterfiih-
rende Recherchefragen vor.
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7.4 Kaufaufschub und Nichtentscheidungen

Ablehnung eines bestimmten Anbieters
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, warum die Entscheidung gegen einen
bestimmten B2B-Anbieter nicht mit der Ableh-
nung des zugrunde liegenden Bedarfs oder
der gesamten Beschaffung gleichzusetzen ist
und welche unterschiedlichen fachlichen, wirt-
schaftlichen oder vertragsbezogenen Griinde
dahinterstehen kdénnen. Veranschauliche dies
an einem Unternehmen, das eine neue War-
tungslosung weiterhin bendtigt, aber einen
Anbieter wegen unpassender Reaktionszeiten
und ungeklarter Haftung ausschlieBt, wahrend
ein anderes Angebot oder eine interne L&sung
noch gepruft wird. Vertiefe, wie konkrete Ab-
lehnungsgriinde von bloBen Vermutungen des
Vertriebs unterschieden werden, weshalb ein
negativer Bescheid nicht automatisch ein Vor-
wand oder Preisproblem ist und welche Infor-
mationen erkennen lassen, ob die Kaufergrup-
pe den Losungsweg oder lediglich den Anbieter
verworfen hat. Schlage drei weiterfihrende Re-
cherchefragen vor.

Beschaffungsverschiebung und bewusster
Verzicht

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich eine zeitliche Verschiebung
einer B2B-Beschaffung von einem bewussten
Verzicht auf die geplante Veranderung unter-
scheidet und weshalb beide Ergebnisse trotz
anerkanntem Bedarf sachlich begriindet sein
kdnnen. Vergleiche einen Produktionsbetrieb,
der eine neue Energiemanagementldsung we-
gen einer vorrangigen Standortverlagerung vor-
erst zurtickstellt, mit einem Unternehmen, das
nach einer Priifung seine bestehenden Mess-
verfahren als ausreichend beurteilt und keinen
zusatzlichen Nutzen aus dem Kauf erwartet.
Vertiefe, wie Prioritdten, verdnderte Ausgangs-
bedingungen, verfiigbares Budget und alterna-
tive MaBnahmen die Ergebnisse beeinflussen,
weshalb ein spaterer Kauf weder bei einer Ver-
schiebung noch bei einem Verzicht sicher ist
und welche Ereignisse eine erneute Bewertung
ausldsen konnten. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Nichtentscheidungen und Entscheidungs-
blockaden

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, was eine Nichtentscheidung bei B2B-
Kaufvorhaben kennzeichnet und wie Entschei-
dungsblockaden entstehen k&nnen, wenn eine
Kaufergruppe weder eine konkrete Alternati-
ve auswahlt noch bewusst einen begriindeten
Verzicht beschlieBt. Veranschauliche dies an der
geplanten Einflihrung einer Serviceplattform,
bei der Fachbereich, IT und Finanzen wiederholt
Informationen nachfordern, aber keine gemein-
samen Erfolgskriterien, Zustéandigkeiten oder
nachsten Entscheidungsschritte festlegen, und
unterscheide die méglichen Ursachen. Vertiefe,
wie ungeldste Zielkonflikte, unklare Verantwor-
tung und mangelnde Umsetzungskapazitat
zusammenwirken kénnen, warum weitere Pro-
duktinformationen allein eine Blockade nicht
zwingend aufldsen und weshalb ein langer Ver-
lauf noch keinen sicheren Beleg fiir Entschei-
dungsangst darstellt. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

Kaufhindernisse diagnostisch unterscheiden
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie sich unterschiedliche Kaufhindernis-
se im B2B-Vertrieb diagnostisch unterscheiden
lassen und weshalb fehlende Kaufbereitschaft,
unklare Anforderungen, wirtschaftliche Zwei-
fel, formale Freigaben und Umsetzungshirden
jeweils andere Erklarungen verlangen. Veran-
schauliche dies an einem Kunden, der nach
positiven Produkttests keine Bestellung aus-
|6st, und entwickle neutrale Priifungsfragen,
mit denen sich fehlendes Budget, eine offene
Sicherheitspriifung, interne Meinungsverschie-
denheiten und verdnderte Prioritaten unter-
scheiden lassen. Vertiefe, wie Aussagen, doku-
mentierte Entscheidungen und beobachtbare
Schritte unterschiedliche Belegkraft besitzen,
warum mehrere Hindernisse gleichzeitig auftre-
ten kdnnen und weshalb aus einer Verzdgerung
weder mangelndes Interesse noch ein psycho-
logisches Motiv sicher abgeleitet werden darf.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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8.1

Selbststindige Informationsbeschaffung

Recherche vor dem Vertriebskontakt

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erldutere, wie B2B-Kaufer schon vor dem ersten
Vertriebskontakt selbststandig Informationen
Uber betriebliche Probleme, Losungswege und
madgliche Anbieter sammeln und weshalb der
Beginn ihrer Recherche nicht mit dem Beginn
eines formalen Beschaffungsverfahrens gleich-
zusetzen ist. Veranschauliche dies an einem
Produktionsunternehmen, dessen Fachabtei-
lung zunachst Suchmaschinen, Fachbeitrage
und technische Unterlagen zur Verbesserung
der Anlageniiberwachung nutzt, bevor sie Gber-
haupt mit Anbietern spricht, und erlautere die
Erkenntnisschritte. Vertiefe, warum friihe Re-
cherche bereits Anforderungen und Praferen-
zen pragen kann, wie sich Informationsbedurf-
nisse zwischen Erstbeschaffung und Routine-
kauf unterscheiden und weshalb umfangreiche
Recherche weder organisatorische Einigung
noch Budgetfreigabe oder eine tatsachliche
Kaufabsicht beweist. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

Anbieterwebsites und technische Dokumen-
tationen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Beschreibe, welche Funktionen Anbieterweb-
sites, Produktdatenblatter und technische Do-
kumentationen bei der selbststandigen Infor-
mationsbeschaffung von B2B-Kaufern erfllen
und wie sich werbliche Aussagen von priifba-
ren technischen Angaben unterscheiden lassen.
Vergleiche fiir die Auswahl einer industriellen
Messanlage eine werblich gestaltete Produkt-
seite mit einer technischen Dokumentation zu
Schnittstellen, Leistungsgrenzen und Instal-
lationsvorgaben, und zeige, welche Fragen

zu Eignung, Integration und tatséchlicher Lei-
stungsfahigkeit jede Quelle beantworten kann.
Vertiefe, wie Aktualitat, Versionsbezug, definier-
te Testbedingungen und fehlende Angaben die
Bewertung beeinflussen, weshalb dokumen-
tierte Funktionen noch keinen Nutzen im Kun-
denbetrieb garantieren und wann personliche
Riickfragen oder praktische Priifungen erfor-
derlich werden. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Fachmedien, Netzwerke und Empfehlungen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Stelle dar, welche unterschiedlichen Erkennt-
nisse B2B-Kaufer aus Fachmedien, beruflichen
Netzwerken und personlichen Empfehlungen
gewinnen kdnnen und warum fachliche Unab-
hangigkeit, Erfahrungshintergrund und mdég-
liche Interessen der Informationsgeber zu be-
rucksichtigen sind. Veranschauliche dies bei
einem Logistikunternehmen, das neue Rou-
tenplanungsverfahren priift, indem du einen
journalistischen Fachartikel, einen Beitrag eines
Branchenexperten und die Empfehlung eines
befreundeten Betriebs hinsichtlich Informations-
gehalt und Ubertragbarkeit vergleichst. Vertiefe,
wie Fachmeinungen und Erfahrungsberichte bei
der Orientierung helfen, warum Reichweite und
beruflicher Rang keine fachliche Richtigkeit be-
weisen und wie Kaufer unterschiedliche Quellen
gegeneinander prifen kénnen, ohne personli-
che Empfehlungen pauschal abzuwerten. Schla-
ge drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Vergleichsportale und Onlinebewertungen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erldutere, wie Vergleichsportale und Onlinebe-
wertungen die Auswahl von B2B-Angeboten
beeinflussen kdnnen und welche Unterschiede
zwischen strukturierten Funktionsvergleichen,
Nutzererfahrungen, redaktionellen Tests und
kommerziell platzierten Angeboten bestehen.
Veranschauliche dies bei der Suche nach einer
Projektmanagementsoftware, indem du eine
hohe Durchschnittsbewertung, wenige ausfihr-
liche Erfahrungsberichte und eine gesponserte
Anbieterplatzierung auf ihren jeweiligen Infor-
mationswert untersuchst und maogliche Fehlin-
terpretationen aufzeigst. Vertiefe, wie Auswahl
der Bewertenden, StichprobengrofBe, Aktuali-
tat, Nutzungskontext und Geschaftsmodell des
Portals die Aussagekraft begrenzen, weshalb
Bewertungen keine verlassliche Rangliste fir je-
den Kunden erzeugen und welche zuséatzlichen
Eignungsnachweise erforderlich bleiben. Schla-
ge drei weiterfihrende Recherchefragen vor.

34




Kundenbedirfnisse erkennen und Kaufentscheidungen verstehen

8.2 Digitale und hybride Kaufprozesse

Digitale Inhalte und Problemverstandnis
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Verdeutliche, wie digitale Fachinhalte das Pro-
blemverstandnis von B2B-Kaufern verandern
kénnen und weshalb ein Erklarvideo, ein Praxis-
leitfaden oder ein Online-Rechner nicht nur
Informationen vermittelt, sondern auch be-
stimmte Ursachen, Kennzahlen und Lésungs-
wege hervorheben kann. Veranschauliche dies
an einer Instandhaltungsleiterin, die durch ei-
nen Beitrag Uber ungeplante Stillstande erst-
mals ihre Wartungsablaufe hinterfragt, und
vergleiche, wie ein neutraler Fachartikel und ein
produktbezogenes Anbieterpapier unterschied-
liche Deutungsrahmen erdffnen. Vertiefe, wie
sachlich fundierte Inhalte verborgene Verbesse-
rungsmoglichkeiten sichtbar machen kénnen,
warum selektive Beispiele zu einer voreiligen
Losungsfixierung fiihren und welche Gegenfra-
gen notig sind, um Inhalte mit der tatsachlichen
Kundensituation abzugleichen. Schlage drei
weiterfliihrende Recherchefragen vor.

Frithe Anbieterpraferenzen und Vorauswahl
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Beschreibe, wie B2B-Kaufer bereits wahrend
ihrer digitalen Informationssuche erste Anbie-
terpraferenzen entwickeln und eine Vorauswahl
treffen kénnen, bevor ein offizieller Angebots-
vergleich oder ein direktes Vertriebsgesprach
beginnt. Veranschauliche dies bei der Suche
nach einer neuen Personalsoftware, wenn eine
Fachabteilung aufgrund leicht auffindbarer In-
formationen, tiberzeugender Fallberichte und
scheinbar passender Funktionen zunachst nur
zwei Anbieter beriicksichtigt, und unterscheide
bekannte Fakten von ersten Eindriicken. Ver-
tiefe, wie Suchmaschinenprasenz, bestehende
Markenbekanntheit und frih formulierte Anfor-
derungen die Auswahl beeinflussen, weshalb
eine frihe Préferenz weder endgiiltig noch
zwingend gut begriindet ist und wie spatere
Prifungen die Auswahlliste sachgerecht ver-
andern kdnnen. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.

Digitaler Self-Service im Beschaffungspro-
zess

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erlautere, was digitaler Self-Service im B2B-
Beschaffungsprozess umfasst und bei welchen
Aufgaben Kaufer Informationen, Konfiguratio-
nen, Preise oder Bestellungen ohne unmittel-
bare Unterstlitzung eines Vertriebsmitarbeiters
bearbeiten kénnen. Veranschauliche dies am
Einkauf standardisierter Ersatzteile iber einen
Kundenbereich mit Verfligbarkeitsanzeige und
Bestellfunktion und vergleiche ihn mit der Be-
schaffung einer individuell integrierten Produk-
tionsanlage, bei der technische Klarungen und
Abstimmungen notwendig bleiben. Vertiefe,
wie Produktkomplexitat, vorhandene Erfahrung
und verlassliche Daten die Eignung des Self-
Service beeinflussen, weshalb digitale Selbst-
bedienung nicht automatisch einfachere Ent-
scheidungen bedeutet und wann persdnlicher
Austausch fir risikoreiche oder widersprichli-
che Anforderungen hilfreich ist. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Virtuelle Beratung und hybride Interaktio-
nen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zeige und erldutere, wie virtuelle Beratung und
hybride Interaktionen B2B-Kaufprozesse veran-
dern, wenn Videogesprache, digitale Demon-
strationen, gemeinsam bearbeitete Unterlagen
und personliche Treffen je nach Entscheidungs-
aufgabe miteinander kombiniert werden. Veran-
schauliche dies an einer Unternehmensgruppe,
die eine neue Anlagensteuerung standortiber-
greifend prift, indem du virtuelle Fachgespra-
che, einen digitalen Prototypentest und die
Begehung eines betroffenen Werks hinsichtlich
ihrer jeweiligen Erkenntnismdglichkeiten ver-
gleichst. Vertiefe, welche Vorteile ortsunabhan-
gige Beteiligung bieten kann, warum praktische
Nutzung, informelle Abstimmungen und tech-
nische Randbedingungen nicht vollstandig aus
der Ferne erkennbar sind und wie die geeigne-
te Kontaktform von Unsicherheit, Komplexitat
und Beteiligten abhangt. Schlage drei weiter-
fihrende Recherchefragen vor.
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8.3 Generative Kl in der Kaufrecherche

Kl als Recherchehilfe

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Beschreibe und erklare, wie generative Kl B2B-
Kaufer bei der ersten Orientierung tber Fach-
begriffe, Losungsansatze und mogliche Bewer-
tungskriterien unterstiitzen kann und weshalb
eine sprachlich iberzeugende Antwort noch
keine zuverlassige Fachauskunft darstellt. Ver-
anschauliche dies an einem mittelstandischen
Betrieb, der sich Uber Moéglichkeiten zur Sen-
kung seines Energieverbrauchs informieren
mdchte, indem du die KlI-gestuitzte Erstellung
eines Begriffsiiberblicks und einer Liste prifba-
rer Fragen mit der eigenstandigen Auswertung
technischer Unterlagen vergleichst. Vertiefe,
welche Aufgaben sich fiir das Strukturieren un-
Ubersichtlicher Informationen eignen, warum
fehlender Unternehmenskontext und mdgliche
Fehler die Schlussfolgerungen begrenzen und
wie Kaufer KI-Aussagen anhand geeigneter Ori-
ginalquellen Uberprifen sollten. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Kl-gestiitzte Anbieterempfehlungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erlautere, wie Kl-gestltzte Anbieterempfehlun-
gen in der B2B-Kaufrecherche zustande kom-
men kénnen und weshalb die Ausgabe einer
Rangfolge nicht automatisch einen vollstan-
digen, aktuellen oder neutralen Vergleich des
verfligbaren Marktes bedeutet. Veranschauliche
dies an einer Kaufergruppe, die einen Dienst-
leister fur industrielle Kalibrierungen sucht

und von einer Kl drei mdgliche Anbieter ge-
nannt bekommt, und zeige, welche Fragen zu
Auswabhlgrundlage, regionaler Verfligbarkeit,
Leistungsumfang und nachweisbarer Eignung
offenbleiben. Vertiefe, wie unvollstéandige Da-
ten, unklare Suchkriterien, populdre Anbieter
und nicht Uberprifte Quellen die Vorschldge
verzerren kénnen, warum erfundene Anbieter-
angaben mdglich sind und wie eine nachvoll-
ziehbare Anforderungsliste die anschlieBende
Prifung unterstiitzt. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

KlI-Fehler und Quellenprobleme

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zeige verstandlich, welche typischen Fehler ge-
nerative Kl bei der B2B-Kaufrecherche erzeugen
kann, insbesondere frei erfundene Angaben,
falsche Quellenzuordnungen, veraltete Produkt-
informationen und unbegriindete Sicherheit bei
fachlich unsicheren Aussagen. Veranschauliche
dies an einer KI-Antwort iber eine angeblich
zertifizierte Cloud-Software, bei der ein plau-
sibel formulierter Standard, eine nicht belegte
Zertifizierung und eine falsch wiedergegebene
Produkteigenschaft fiir die Anbieterbewertung
relevant waren, und unterscheide die Fehlerar-
ten. Vertiefe, weshalb prazise Quellenangaben
nicht automatisch echte Belege sind, wie fehlen-
de Aktualitat und intransparente Datenherkunft
die Priifung erschweren und welche Risiken
entstehen, wenn solche Aussagen ungeprift in
Anforderungslisten oder Entscheidungen tber-
nommen werden. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.

Kl-generierte Informationen kritisch iiber-
priifen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Vermittle ein nachvollziehbares Vorgehen, mit
dem B2B-Kaufer KI-generierte Informationen
zu Produkten, Anbietern und regulatorischen
Anforderungen kritisch Gberprifen kénnen, und
unterscheide Uberprifbare Tatsachen, fachli-
che Bewertungen und unsichere Prognosen.
Demonstriere die Priifung an der Behauptung
einer K, ein bestimmter Softwaredienst erfille
samtliche européischen Datenschutzanforde-
rungen, indem du notwendige Originalunter-
lagen, Geltungsbereiche, offene Detailfragen
und die Zustandigkeit qualifizierter Prifer her-
ausarbeitest. Vertiefe, wie Gegenrecherche, un-
abhangige Quellen und dokumentierte Unsi-
cherheiten zusammenwirken, warum pauschale
Bestatigungen keine rechtliche oder techni-
sche Priifung ersetzen und wie mit weiterhin
ungeklarten Aussagen vor einer Beschaffungs-
entscheidung umzugehen ist. Schlage drei wei-
terfihrende Recherchefragen vor.
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8.4 Digitale Signale und Kaufbereitschaft

Websiteaktivititen und Themeninteresse
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Stelle dar, welche Hinweise Websitebesuche,
Downloads und die Nutzung digitaler Produkt-
informationen auf das Themeninteresse von
B2B-Kaufern geben kénnen und weshalb dar-
aus weder die Identitdt des tatséchlichen Ent-
scheiders noch eine konkrete Kaufabsicht si-
cher hervorgeht. Veranschauliche dies an einem
Unternehmen, aus dessen Umfeld wiederholt
technische Leitfaden zu Lagerautomatisierung
abgerufen werden, und vergleiche mogliche
Erklarungen wie berufliche Weiterbildung, Wett-
bewerbsbeobachtung und Vorbereitung eines
echten Beschaffungsvorhabens. Vertiefe, wie
Themenbezug, Wiederholung und Kontext die
Interpretation beeinflussen, weshalb einzelne
Klicks keine belastbaren Bedarfsnachweise sind
und warum vorhandene Daten nur unter Beach-
tung der geltenden Datenschutzanforderungen
verarbeitet werden diirfen. Schlage drei weiter-
fihrende Recherchefragen vor.

Intent-Daten und Unternehmenszuordnung
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Beschreibe, was im B2B-Vertrieb unter Intent-
Daten verstanden wird und wie Anbieter versu-
chen, digitale Rechercheaktivitaten tber The-
menkategorien und technische Zuordnungsver-
fahren bestimmten Unternehmen zuzuordnen,
ohne damit den einzelnen Kaufer zuverlassig

zu identifizieren. Veranschauliche dies an einem
Dienstleister, der flr einen Industriebetrieb ei-
nen erhdhten Intent-Wert zum Thema Netz-
werksicherheit erhalt, und zeige, welche Annah-
men Uber Datenquellen, Unternehmensbezug,
VergleichsmaBstab und Zeitraum dahinterste-
hen kénnten. Vertiefe, wie gemeinsam genutzte
Netze, ungenaue Zuordnung, Stichprobenver-
zerrungen und undurchsichtige Scores erhebli-
che Fehlinterpretationen beglinstigen, weshalb
ein hoher Wert keine Kaufbereitschaft beweist
und wie Aussagegrenzen vor der Nutzung ge-
prift werden sollten. Schlage drei weiterflihren-
de Recherchefragen vor.

Digitales Interesse und tatsidchliche Kaufab-
sicht

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erlautere, wie sich digitales Themeninteresse,
aktive Losungsprifung, geduBerte Kaufabsicht
und organisatorisch umsetzbare Kaufbereit-
schaft bei B2B-Kunden unterscheiden und war-
um diese Zustande nicht als zwingend aufeinan
derfolgende Stufen verstanden werden dirfen.
Vergleiche eine Fachperson, die sich aus Neu-
gier regelmaBig Produktvideos ansieht, mit ei-
nem Unternehmen, das Anbieter zu konkreten
Schnittstellen befragt, und einer Kaufergruppe,
die bereits Budget, Anforderungen und Freiga-
beweg geklart hat, um die jeweilige Aussage-
kraft der Signale sichtbar zu machen. Vertiefe,
weshalb auch intensive digitale Recherche ohne
Beschaffungsabsicht moglich ist, warum orga-
nisatorische Entscheidungsbedingungen nur
begrenzt aus Klickdaten hervorgehen und wel-
che neutralen Rickfragen belastbare Hinweise
auf den tatsachlichen Kaufstand liefern. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Aussagegrenzen und Datenschutz beim
Tracking

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zeige, welche fachlichen und datenschutz-
rechtlichen Grenzen beim Tracking digitaler
B2B-Interaktionen bestehen und weshalb die
Maéglichkeit, Verhalten zu erfassen, nicht au-
tomatisch seine zuldssige Verarbeitung oder
zuverlassige Interpretation begriindet. Veran-
schauliche dies anhand einer Anbieterwebsite,
die wiederkehrende Besuche, heruntergeladene
Unterlagen und mdgliche Unternehmenszuord-
nungen auswerten mochte, und unterscheide
anonyme Reichweitenmessung, personenbezo-
gene Datenverarbeitung und technisch notwen-
dige Zugriffe von zusatzlichen Trackingverfah-
ren. Vertiefe, welche Bedeutung Rechtsgrund-
lagen, Transparenz, Widerspruchsrechte und
Anforderungen an den Zugriff auf Endgerate
besitzen, warum Unternehmensdaten perso-
nenbezogene Bezlige aufweisen kénnen und
weshalb ein rechtmaBig erhobenes Signal noch
keinen Kundenbedarf belegt. Schlage drei wei-
terflihrende Recherchefragen vor.
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9.1

Qualitat dokumentierter Kundeninformationen

Beobachtungen, Aussagen und Interpreta-
tionen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Beobachtungen, Aussagen von
Kunden und eigene Interpretationen bei der
Dokumentation eines B2B-Kundenbedarfs un-
terschieden werden und warum diese Infor-
mationsebenen unterschiedliche Beweiskraft
besitzen. Veranschauliche dies an einem Kun-
dengesprach, in dem die Produktionsleiterin
haufige Lieferverzogerungen nennt, wahrend
ein Prozessprotokoll drei konkrete Terminiber-
schreitungen zeigt und der Vertrieb daraus vor-
schnell einen Bedarf an neuer Planungssoftware
ableitet. Vertiefe, wie Aussagen mit Sprecher
und Zeitpunkt festgehalten, Beobachtungen
mit ihrem Kontext dokumentiert und Schluss-
folgerungen als lberprifbare Hypothesen ge-
kennzeichnet werden, warum eine authentische
Kundenaussage nicht automatisch deren Ursa-
chen bestatigt und wie eine nachvollziehbare
Dokumentation spatere Riickfragen und Korrek-
turen erleichtert. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Belege und Quellenqualitat

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erlautere, nach welchen Kriterien sich die Qua-
litdt von Belegen fiir Kundenbedirfnisse beur-
teilen lasst und wie Verlasslichkeit, Aktualitat,
Unabhéangigkeit und Nahe zum konkreten Sach-
verhalt die Aussagekraft einer Quelle verandern.
Vergleiche fiir die vermutete Kapazitatsknapp-
heit eines Herstellers eine Aussage aus einem
Kundengesprach, eine interne Auslastungs-
auswertung und zwei Fachartikel, die dieselbe
Unternehmensmeldung wiedergeben, und er-
ldutere den jeweiligen Belegwert. Vertiefe, wie
Quellenherkunft, Erhebungsmethode und Be-
zugszeitraum gepriift werden kénnen, weshalb
mehrere voneinander abhangige Meldungen
keine unabhangige Bestatigung darstellen und
wie widersprichliche Hinweise sowie Daten-
licken bei der sorgfaltigen Bewertung einer
konkreten Bedarfshypothese offen und nach-
vollziehbar ausgewiesen werden sollten. Schla-
ge drei weiterflihrende Recherchefragen vor.

Zeitbezug und Informationsédnderungen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zeige und erlautere, weshalb der zeitliche Be-
zug dokumentierter Kundeninformationen fiir
die Bedarfserkennung wesentlich ist und wie
sich bestatigte Sachverhalte, friihere Absichten
und inzwischen Uberholte Annahmen unter-
scheiden lassen. Veranschauliche dies an einem
Unternehmen, das zundchst die Er6ffnung eines
weiteren Standorts plant, danach Investitionen
zurlickstellt und spater eine kleinere Erweite-
rung beschlieBt, und zeige, welche Aussagen

in einem Kundendatensatz jeweils aktualisiert
werden missten. Vertiefe, wie Quellenzeitpunkt,
Giiltigkeitsdauer, Anderungsverlauf und zu-
standige Auskunftsperson festgehalten werden
kdénnen, warum eine alte Budgetzusage keine
heutige Kaufbereitschaft beweist und weshalb
widersprechende Angaben nicht stillschwei-
gend Uberschrieben, sondern ihrem jeweiligen
Kontext zugeordnet werden sollten. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Fehlschliisse in CRM-Daten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Beschreibe typische Fehlschlisse bei der In-
terpretation von CRM-Daten im B2B-Vertrieb
und zeige, weshalb dokumentierte Aktivitaten,
Vertriebsphasen und subjektive Bewertungen
keine unmittelbaren Nachweise fiir Kunden-
bedurfnisse oder Kaufbereitschaft darstellen.
Veranschauliche dies an einer Verkaufschan-
ce, die wegen einer Produktdemonstration als
weit fortgeschritten markiert ist, obwohl nur ein
Fachanwender Interesse bekundet hat und Bud-
get, Entscheidungsgremium sowie technische
Anforderungen noch ungeklért sind. Vertiefe,
wie unvollstandige Eintrage, veraltete Kontakt-
daten, unterschiedlich verwendete Statusbe-
griffe und Bestatigungsfehler zu Scheingenau-
igkeit fihren, weshalb automatisch berechne-
te Chancenwerte kritisch zu hinterfragen sind
und wie ein nachvollziehbarer Bezug zwischen
CRM-Notiz und Kundenbeleg hergestellt wer-
den kann. Schlage drei weiterflihrende Recher-
chefragen vor.
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9.2 Aus Kaufentscheidungen lernen

Gewonnene und verlorene Verkaufschancen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie eine strukturierte Win-Loss-Analyse
hilft, aus gewonnenen und verlorenen B2B-
Verkaufschancen Uber tatsachliche Kundenbe-
durfnisse, Auswahlkriterien und Entscheidungs-
wege zu lernen, ohne Ergebnisse vorschnell
einem einzelnen Erfolgsfaktor zuzuschreiben.
Vergleiche zwei Beschaffungen dhnlicher War-
tungsleistungen, bei denen derselbe Anbieter
einmal den Zuschlag erhalt und einmal unter-
liegt, und zeige, wie Kundenperspektiven, An-
gebotsunterschiede, Wettbewerbsbedingungen
und der tatsachliche Kaufverlauf getrennt unter-
sucht werden. Vertiefe, weshalb vertriebsinterne
Verlustgriinde oft unzureichend belegt sind,
wie Auswahlverzerrungen und unterschiedliche
Ausgangslagen Vergleiche erschweren und wel-
che wiederkehrenden Muster erst Gber mehrere
nachvollziehbar dokumentierte Entscheidungen
belastbarer werden. Schlage drei weiterflihren-
de Recherchefragen vor.

Abgebrochene und verschobene Beschaffun-
gen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erlautere, was sich aus abgebrochenen, zu-
rickgestellten und bewusst aufgegebenen
B2B-Beschaffungsvorhaben lernen lasst und
weshalb diese Ergebnisse nicht ohne Weiteres
einer verlorenen Anbieterentscheidung gleich-
gesetzt werden dirfen. Veranschauliche den
Unterschied an einem Betrieb, der ein Automa-
tisierungsprojekt wegen fehlender Umsetzungs-
kapazitat verschiebt, und einem zweiten, der
nach einer Wirtschaftlichkeitspriifung dauerhaft
bei seinen bisherigen Ablaufen bleibt, und ord-
ne die jeweiligen Entscheidungsgriinde ein. Ver-
tiefe, wie dokumentierte Beschlisse, verdnderte
Prioritaten und weiterhin offene Zustandigkei-
ten zur Einordnung beitragen, weshalb eine
bloBe Funkstille noch keine bewusste Absage
beweist und welche Erkenntnisse tber die Gren-
zen urspringlicher Kaufbereitschaft aus solchen
Verlaufen gewonnen werden kénnen. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Kundenbefragungen nach Kaufentscheidun-
gen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zeige, wie Kundenbefragungen nach B2B-
Kaufentscheidungen gestaltet werden

kdnnen, um tatsachliche Auswahlkriterien,
verworfene Alternativen und entscheidende
Informationsliicken zu verstehen, ohne die
Befragten zu einer gewuinschten Erklarung zu
lenken. Veranschauliche dies anhand eines
Nachgesprachs nach der Vergabe eines IT-
Betriebsvertrags und entwickle offene Fragen
fur Fachabteilung, Einkauf und technische
Prifer, die deren unterschiedliche Beitrdge und
Wahrnehmungen sichtbar machen. Vertiefe,
weshalb der Zeitpunkt der Befragung, die
Auswahl von Gespréchspartnern und neutrale
Formulierungen die Aussagekraft beeinflussen,
wie Aussagen mit zeitnahen Entscheidungs-
unterlagen abgeglichen werden kénnen und
warum riickblickende Selbstauskinfte nicht
automatisch den tatsachlichen Entscheidungs-
verlauf vollstéandig abbilden. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Riickschaufehler und nachtrigliche Rationa-
lisierungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erlautere, wie Riickschaufehler und nachtrag-
liche Rationalisierungen die Auswertung von
B2B-Kaufentscheidungen verzerren kénnen,
wenn Beteiligte friihere Unsicherheiten nach
Kenntnis des Ergebnisses unterschatzen oder
ihre Entscheidung im Nachhinein besonders
schlissig darstellen. Veranschauliche dies an
einer gescheiterten Softwarebeschaffung, deren
technisches Integrationsproblem rickblickend
als offensichtlich bezeichnet wird, obwohl fri-
here Protokolle noch mehrere mogliche Risiken
und einen offenen Teststand dokumentieren.
Vertiefe, wie zeitnahe Gesprachsnotizen, ur-
spriingliche Prognosen und unterschiedliche
Beteiligtenberichte eine faire Rekonstruktion
ermdglichen, weshalb nicht jede spétere Erkla-
rung unaufrichtig ist und warum eine plausible
Erzahlung Uber den Ausgang noch keinen kau-
salen Beleg fiir die behauptete Ursache liefert.
Schlage drei weiterflihrende Recherchefragen
vor.
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9.3 Tatsachliche Nutzung und Zielerreichung

Kaufmotive und tatsdchliche Nutzung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zeige, weshalb die urspriinglich genannten
Kaufmotive eines B2B-Kunden von der spate-
ren tatsdchlichen Nutzung einer Losung abwei-
chen kénnen und wie sich Absicht, Nutzungs-
verhalten und erreichte betriebliche Wirkung
sinnvoll unterscheiden lassen. Veranschauliche
dies an einer Vertriebssoftware, die wegen bes-
serer Absatzprognosen beschafft wird, deren
Anwender spater vor allem die gemeinsame
Kontaktdokumentation nutzen, wahrend die
Prognosefunktionen kaum eingesetzt werden,
und priife mogliche Griinde dafir. Vertiefe, wie
Nutzungsdaten, Anwendergesprache und do-
kumentierte Ausgangsziele ein differenziertes
Bild ergeben kdénnen, weshalb geringe Nutzung
nicht zwangslaufig geringen Nutzen bedeutet
und warum der nachtraglich wahrgenommene
Wert einer Leistung die urspriinglichen Kaufmo-
tive nicht automatisch widerlegt. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Leistungsqualitdt und Nutzerzufriedenheit
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Unterscheide und erklare, wie sich objektivier-
bare Leistungsqualitat, subjektive Nutzerzu-
friedenheit und tatsachlicher Geschéaftsnutzen
nach einer B2B-Beschaffung unterscheiden und
weshalb hohe Werte in einer Dimension keine
entsprechend guten Ergebnisse in den anderen
garantieren. Vergleiche einen IT-Supportdienst,
der seine vertraglichen Reaktionszeiten erfiillt,
dessen Anwender aber umstandliche Meldewe-
ge kritisieren, mit einem als freundlich bewerte-
ten Dienst, der wiederholt wichtige Stérungen
zu spat behebt. Vertiefe, wie Servicekennzahlen,
Beschwerden, Befragungen und betriebliche Er-
gebnisgréBen gemeinsam interpretiert werden
kdnnen, warum verschiedene Nutzergruppen
unterschiedliche Erwartungen besitzen und
weshalb Zufriedenheitswerte ohne Kontext oder
reprasentative Rickmeldungen fehlgedeutet
werden konnen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Zielerreichung und kausale Zuordnung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Unternehmen nach einer B2B-
Beschaffung Uberpriifen kénnen, ob die
urspriinglich vereinbarten Ziele erreicht wurden,
und weshalb eine zeitliche Verbesserung

nach Einflihrung einer Lésung nicht auto-
matisch ihre ursachliche Wirkung nachweist.
Veranschauliche dies an einem Hersteller,
dessen Ausschussquote nach Einflihrung

eines digitalen Prifsystems sinkt, wahrend
gleichzeitig neue Mitarbeiterschulungen

und veranderte Rohstoffe eingefiihrt werden,
und unterscheide beobachtetes Ergebnis

von moglichen Einflussfaktoren. Vertiefe, wie
Ausgangswerte, einheitliche Messmethoden,
geeignete Vergleichsgruppen und alternative
Erklarungen die Bewertung starken, warum sich
eindeutige Kausalitat im Betriebsalltag oft nicht
feststellen lasst und wie verbleibende Unsicher-
heiten transparent dargestellt werden sollten.
Schlage drei weiterfihrende Recherchefragen
vor.

Neue Bediirfnisse nach der Einfiihrung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erldutere, wie durch die Einfiihrung und tat-
sachliche Nutzung einer B2B-Losung neue Kun-
denbediirfnisse sichtbar werden kénnen und
weshalb sich Aufgaben, Erwartungen und ge-
winschte Ergebnisse nach dem Kauf verandern
kdnnen, ohne dass die urspriingliche Bedarfs-
ermittlung falsch gewesen sein muss. Veran-
schauliche dies an einem Logistikbetrieb, der
eine digitale Sendungsverfolgung zunachst fir
interne Ubersicht einfiihrt und spater zusatzli-
che Bedirfnisse nach Kundenbenachrichtigung,
Datenintegration und Ausnahmesteuerung ent-
deckt. Vertiefe, wie Nutzungserfahrungen, ver-
anderte Prozesse und héhere Anspruchsniveaus
solche Entwicklungen erklaren, warum neue
Funktionswiinsche zunachst auf ihren tatséch-
lichen Nutzen geprift werden sollten und wes-
halb zusatzliche Moglichkeiten des Anbieters
nicht automatisch bestétigte Kundenbediirf-
nisse darstellen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.
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9.4 Reflexion und Lerntransfer

Friihere Bedarfshypothesen korrigieren
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erklare, wie Vertriebsmitarbeiter friihere Be-
darfshypothesen anhand neuer Kundeninfor-
mationen kritisch berarbeiten kénnen und
weshalb eine plausible Ausgangsvermutung
auch nach mehreren bestatigenden Hinweisen
weiterhin widerlegbar bleiben sollte. Veran-
schauliche dies an der Annahme, ein Kunde
bendtige eine neue Planungssoftware wegen
langer Durchlaufzeiten, wahrend spatere Ge-
sprache vor allem unklare Zustandigkeiten und
wechselnde Auftragsspezifikationen als Ursa-
chen erkennen lassen. Vertiefe, wie urspriing-
liche Belege, Gegenhinweise und verdnderte
Annahmen getrennt dokumentiert werden, wes-
halb eine sorgfaltig begriindete Hypothesen-
korrektur kein Scheitern der Bedarfsermittlung
bedeutet und wie die bewusste Suche nach Al-
ternativerklarungen die Qualitat zukiinftiger
Kundenurteile verbessern kann. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Kundengesprache strukturiert reflektieren
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zeige, wie eine strukturierte Reflexion von B2B-
Bedarfsgesprachen die eigene Gesprachsfiih-
rung verbessern kann und woran sich hilfreiche
Fragen, aktives Zuhoren, vorschnelle L&sungs-
angebote und ungeprufte Schlussfolgerungen
im Gespréachsverlauf erkennen lassen. Veran-
schauliche dies an einem Gesprach, in dem ein
Kunde langere Bearbeitungszeiten schildert
und der Vertrieb sofort eine Automatisierungs-
|6sung empfiehlt, und entwickle eine kurze Re-
flexionsfolge zu Gibersehenen Riickfragen, Kun-
densicht und moglichen Alternativerklarungen.
Vertiefe, wie Gesprachsnotizen oder Aufzeich-
nungen nur bei zulassiger Nutzung herange-
zogen werden, weshalb Selbsteinschatzungen
nicht immer mit dem tatsachlichen Gesprachs-
verhalten Ubereinstimmen und wie konkrete
Verbesserungsziele statt pauschaler Selbstkritik
abgeleitet werden kénnen. Schlage drei weiter-
fuhrende Recherchefragen vor.

Unterschiedliche Kauferperspektiven ein-
nehmen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Erlautere, wie ein systematischer Perspektiv-
wechsel hilft, Bediirfnisse und Kaufentscheidun-
gen einer B2B-Kundenorganisation differen-
zierter zu verstehen, ohne aus fachlichen Rollen
automatisch auf die tatsachlichen Gedanken
und Motive einzelner Personen zu schlie3en.
Veranschauliche dies an der geplanten Ausla-
gerung der Entgeltabrechnung, indem du mdég-
liche Anforderungen von Personalabteilung,
Beschaftigtenvertretung, IT, Finanzleitung und
Einkauf gegenuberstellst und deren sachliche
Uberschneidungen und Spannungen herausar-
beitest. Vertiefe, wie belegte Kundenaussagen
von rollentypischen Vermutungen getrennt wer-
den, weshalb Perspektivenwechsel keine echte
Befragung ersetzt und welche offenen Fragen
im Kundengesprach helfen, vorschnelle An-
nahmen Uber Zustimmung, Widerstand oder
Einfluss zu Gberprifen. Schlage drei weiterfiih-
rende Recherchefragen vor.

Erkenntnisse auf neue Kundensituationen
iibertragen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zeige, wie sich Erfahrungen aus abgeschlos-
senen B2B-Bedarfsanalysen auf neue Kunden-
situationen Ubertragen lassen, ohne einzelne
Erfolgsrezepte oder friiher beobachtete Kauf-
motive ungeprift zu verallgemeinern, und un-
terscheide dabei ibertragbare Prinzipien von
kontextabhangigen Einzelheiten. Vergleiche
die Bedarfsklarung fiir eine Fertigungsautoma-
tisierung mit der Einflhrung einer Dienstlei-
stungsplattform und zeige, welche Fragen zu
Aufgaben, Ergebnissen, Beteiligten und Ent-
scheidungshirden in beiden Fallen sinnvoll
bleiben, wahrend Kennzahlen und Risiken va-
riieren. Vertiefe, wie Fallvergleiche, Gegenbei-
spiele und bewusste Anpassung an Branche,
UnternehmensgroBe und Kaufart den Lerntrans-
fer verbessern, warum Ahnlichkeit keinen glei-
chen Bedarf beweist und wie neue Erfahrungen
zur weiteren Uberpriifung bisheriger Regeln
genutzt werden kdnnen. Schlage drei weiterflih-
rende Recherchefragen vor.
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