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Informationen

Uber dieses Promptheft

« Dieses Promptheft richtet sich an Personen im B2B-Vertrieb und -Marketing, die untersuchen
mochten, wie postalische Neukundenansprache wirkt und welche Faktoren ihre
Erfolgsaussichten beeinflussen.

* Es beleuchtet die Wirkung postalischer Erstkontakte von der tatsachlichen Erreichbarkeit und
geschéftlichen Relevanz Gber Wahrnehmung, Vertrauen und betriebliche Kaufentscheidungen
bis zur Erfolgsmessung sowie zu wirtschaftlichen, rechtlichen und strukturellen Einflussfaktoren.

« Anhand wenig beachteter Zusammenhange zwischen internen Entscheidungswegen,
verzogerten Reaktionen, kanalibergreifenden Wirkungen und wirtschaftlichen Ergebnissen
erschlieBen die Erkenntnisprompts, weshalb sichtbare Reaktionen nicht zwangslaufig einen
zusatzlichen Akquiseerfolg belegen und vermeintliche Vorteile auch gegenteilige Wirkungen
entfalten konnen.

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 Empirische Wirkungsbefunde

Direkte B2B-Nachweise und Forschungs-
liicken

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, welche Wirkungen postalischer
Erstansprache bislang unbekannter Geschafts-
kunden durch direkte B2B-Feldstudien tatsach-
lich belegt sind und an welchen Stellen der
Wirkungskette belastbare Nachweise fehlen.
Unterscheide Ergebnisse zu Offnen, Lesen, Ant-
worten und spateren Geschaftsabschlissen und
prife jeweils Stichprobe, Untersuchungsanlass
sowie die Abgrenzung kommerzieller Kaltak-
quise gegenliber Befragungseinladungen oder
Bestandskundenwerbung. Leite eine nach Evi-
denzstarke abgestufte Bilanz ab und benenne
die Forschungslicken, deren SchlieBung Aussa-
gen Uber den zuséatzlichen Geschéftserfolg am
starksten verandern kénnte. Schlage drei wei-
terfihrende Recherchefragen vor.

Kontextabhangigkeit empirischer Briefwir-
kungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb postalische Erstkontak-
te zu unbekannten Geschaftskunden in ver-
schiedenen Branchen, UnternehmensgréBen
und Angebotssituationen unterschiedlich wir-
ken kénnen. Analysiere das Zusammenspiel
von Zielkundeneignung, Absenderbekannt-
heit, internem Posteingang, Briefgestaltung
und aktuellem Beschaffungsbedarf und trenne
empirisch beobachtete Effekte von mdglichen
Erklarungen. Zeige anhand kontrastierender
B2B-Konstellationen, warum aus einem positi-
ven Einzelergebnis keine allgemeine Erfolgsre-
gel folgt und welche Kontextinformationen fir
einen belastbaren Vergleich erforderlich waren.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Widerspriichliche Befunde zur Briefwirkung
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche widerspriichliche empirische Befun-
de zur Wirkung physischer Werbesendungen
auf Aufmerksamkeit, Erinnerung, Reaktionen
und wirtschaftlichen Erfolg bei der Neukunden-
ansprache im B2B. Priife, inwiefern unterschied-
liche Zielgruppen, MessgroBen, Versuchsbe-
dingungen, statistische Unsicherheit und die
Ubertragung von Ergebnissen aus dem Konsu-
mentenmarketing scheinbare Gegensatze er-
klaren. Unterscheide tatsachliche Widerspriiche
von lediglich unvergleichbaren Ergebnissen und
leite ab, welche verbreiteten Behauptungen
tiber die Uberlegenheit postalischer Werbung
wissenschaftlich nicht haltbar sind. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Sofortreaktionen und langfristige Wirkun-
gen

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie ein postalischer Erstkontakt
mit einem bisher unbekannten B2B-Anbieter
sofortige Antworten ausldsen oder erst spater
Bekanntheit und Anbieterberiicksichtigung be-
einflussen kdnnte. Vergleiche die Mechanismen
kurzfristiger Handlungsbereitschaft mit Erin-
nerung, aufgeschobenen Bedarfen und lange-
ren Beschaffungsprozessen und prife, welche
Wirkungsstufen empirisch beobachtbar sind.
Entwickle eine begriindete Einordnung még-
licher zeitverzdgerter Wirkungen und zeige,
weshalb weder ausbleibende Sofortreaktionen
Wirkungslosigkeit beweisen noch spatere Ge-
schaftsabschliisse ohne geeignete Vergleichs-
grundlage dem Brief zugeschrieben werden
dirfen. Schlage drei weiterflihrende Recher-
chefragen vor.
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1.2 Postalische Erstkontakte im Kanalvergleich

Geschaftsbriefe versus E-Mail-Erstkontakte
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Vergleiche die Wirkung eines postalischen Ge-
schaftsbriefs und einer unaufgeforderten E-
Mail bei der Ansprache bisher unbekannter Ge-
schaftskunden. Untersuche Zustell- und Filter-
wege, Aufmerksamkeitsentscheidungen, Infor-
mationsverarbeitung und direkte Antwortmdég-
lichkeiten unter vergleichbaren Zielgruppen-
und Angebotsbedingungen. Leite ab, wann die
physische Sendung eine eigenstandige Kom-
munikationschance eréffnen kann und weshalb
weder Offnungsraten noch Antwortquoten bei-
der Kanale ohne einheitliche Erfolgsdefinitionen
eine belastbare Uberlegenheit belegen. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Geschaftsbriefe versus telefonische Anspra-
che

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie sich ein postalischer Erstkon-
takt und ein telefonischer Erstkontakt bei bis-
lang unbekannten Geschaftskunden hinsichtlich
Zugang, Aufmerksamkeit und Gesprachsbereit-
schaft unterscheiden. Analysiere die Rolle von
Assistenz und Empfang, beruflichen Unterbre-
chungen, zeitlicher Selbstbestimmung sowie
der Mdglichkeit, Bedarf und Einwande unmittel-
bar zu klaren. Arbeite heraus, unter welchen Be-
dingungen ein Brief trotz fehlender sofortiger
Rickmeldung einen eigenstandigen Zugang er-
offnen kann und wann ein Telefonat Erkenntnis-
se ermdoglicht, die sich aus der bloBen Reaktion
auf einen Brief nicht gewinnen lassen. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Postweg versus berufliche Netzwerke

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie ein postalischer Akquisebrief
und die Ansprache Uber berufliche Netzwerke
bei bisher unbekannten B2B-Ansprechpartnern
unterschiedliche Wege zur Wahrnehmung und
Bewertung eines Anbieters eroffnen. Vergleiche
organisatorische Postfilter mit plattformbezo-
genen Sichtbarkeitsbedingungen, beruflicher
Identitatsprifung, Profilinformationen und der
Mdglichkeit, Kompetenzsignale unabhangig
nachzuprifen. Leite daraus ab, wie Reichwei-
te, Glaubwiirdigkeit und Reaktionsmdglichkei-
ten je nach Empfangerrolle auseinanderfallen
und warum keine dieser Kontaktformen ohne
Weiteres als grundsatzlich personlicher oder
erfolgversprechender gelten kann. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Medienwechsel und Antwortaufwand

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie der notwendige Wechsel von
einem postalischen Akquisebrief zu einer di-
gitalen oder telefonischen Antwort die Reakti-
onsbereitschaft bisher unbekannter Geschafts-
kunden beeinflussen kann. Vergleiche mogli-
che Schritte vom Lesen (iber die Entscheidung
zur Kontaktaufnahme bis zu QR-Code-Aufruf,
Webseitenrecherche, E-Mail oder Riickruf und
analysiere dabei Handlungsaufwand, Daten-
schutzbedenken und wahrgenommene Ver-
bindlichkeit. Zeige, weshalb eine niedrige direk-
te Ricklaufquote sowohl auf mangelndes Inter-
esse als auch auf zusatzliche Reaktionshirden
hindeuten kann und welche unterschiedlichen
Folgespuren diese Erklarungen erwarten lassen.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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1.3 Stufen der tatsachlichen Wahrnehmung

Zustellung ohne persoénliche Kenntnisnahme
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, warum eine korrekt an ein
Unternehmen zugestellte postalische B2B-
Akquisesendung die vorgesehene Zielperson
maoglicherweise nie erreicht. Rekonstruiere
typische Stationen von der externen Annahme
Uber interne Sortierung und Weiterleitung

bis zur personlichen Bereitstellung und unter-
scheide dabei postalische, organisatorische
und kommunikative Erreichbarkeit. Leite ab,
welche Kontaktverluste durch Riicksendungen
oder Zustellnachweise sichtbar werden,
welche verborgen bleiben und weshalb die
Zahl versendeter Briefe keine verlassliche
Aussage Uber die Zahl tatsachlich erreichter
Entscheidungstrager erlaubt. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Offnung und selektive Aufmerksamkeit

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, warum das Offnen eines postali-
schen Akquisebriefs im B2B noch keine vertiefte
Aufmerksamkeit fir dessen Angebot belegt.
Analysiere, wie Umschlagmerkmale, erste Sich-
tung, Uberschriften, berufliche Prioritaten und
die Einordnung als Werbung die Auswahl tat-
sachlich gelesener Inhalte beeinflussen, ohne
die spatere Relevanzentscheidung vorwegzu-
nehmen. Zeige anhand unterschiedlicher Wahr-
nehmungsverlaufe, wie eine héhere Offnungs-
wahrscheinlichkeit mit unveranderter oder so-
gar geringerer inhaltlicher Beschéaftigung zu-
sammenfallen kénnte und welche Riickschlisse
daraus flr die Bewertung aufmerksamkeitsstar-
ker Briefgestaltung folgen. Schlage drei weiter-
fuhrende Recherchefragen vor.

Lektiire ohne inhaltliches Verstéandnis

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, unter welchen Bedingungen eine
berufliche Zielperson einen postalischen B2B-
Akquisebrief vollstandig oder teilweise liest,
aber das angebotene Leistungsversprechen
nicht zutreffend versteht. Priife die Rolle von
Fachsprache, vorausgesetztem Branchenwissen,
komplexen Nutzenketten, Informationsdichte
und der Verwechslung von Produkteigenschaf-
ten mit geschéftlichen Konsequenzen. Leite ab,
wie sich bloBe Lektiire, sachliches Verstandnis
und tatsachliche Relevanzbewertung vonein-
ander unterscheiden lassen und welche Fehl-
schliisse entstehen, wenn das Lesen eines Briefs
bereits als erfolgreiche Vermittlung seiner Bot-
schaft gewertet wird. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

Wiedererkennung ohne Anbieterpraferenz
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, warum sich eine Fihrungskraft
nach einem postalischen Erstkontakt an einen
bislang unbekannten B2B-Anbieter erinnern
kann, ohne diesen bei einer spateren Beschaf-
fung zu bevorzugen. Unterscheide Bekanntheit,
Wiedererkennung, Vertrauen, fachliche Eignung
und Aufnahme in eine Anbietervorauswahl und
prife den Einfluss vorhandener Lieferanten-
beziehungen sowie moglicherweise negativer
Erstbewertungen. Leite daraus ab, unter wel-
chen Bedingungen die Erinnerung an einen
Brief einen relevanten Zwischeneffekt darstel-
len kénnte und welche zusatzlichen Nachweise
erforderlich waren, um auf eine tatsachliche
Veranderung der Anbieterwahl zu schlieBen.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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1.4 Posteingang und organisatorische Filter

Zentrale Poststellen als Werbefilter

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie zentrale Poststellen in Unter-
nehmen die tatsachliche Reichweite unerwarte-
ter postalischer B2B-Akquisebriefe beeinflussen.
Analysiere Sortierregeln, zentrale Offnung, Wer-
beklassifikation, Digitalisierung und interne
Weiterleitung sowie den mdglichen Gegensatz
zwischen dem Aussortieren irrelevanter Sen-
dungen und dem gezielten Vermitteln fachlich
passender Angebote. Leite ab, weshalb eine
professionell organisierte Poststelle sowohl Zu-
gangshiirde als auch Vermittlungsinstanz sein
kann und welche Unterschiede zwischen diesen
Wirkungen in gewdhnlichen Versand- und Ruick-
laufstatistiken unsichtbar bleiben. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Assistenzfunktionen und interne Weiterlei-
tung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, welche eigenstdndige Rolle Assi-
stenzkrafte und Sekretariate bei der Weiter-
leitung postalischer Erstansprachen an B2B-
Fuhrungskréfte spielen. Vergleiche Situationen,
in denen sie unbekannte Angebote zum Schutz
knapper Aufmerksamkeit aussortieren, anhand
fachlicher Signale priorisieren oder an eine zu-
standige Abteilung vermitteln, und berticksichti-
ge dabei ihre Kenntnis interner Zustandigkeiten.
Zeige, warum die Einordnung dieser Funktio-
nen als bloBe Zugangssperre mogliche Informa-
tionswege Ubersieht und unter welchen Bedin-
gungen eine erfolgreiche interne Weitergabe
fur den werbenden Absender dennoch unbe-
obachtbar bleibt. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Personliche versus funktionale Adressierung
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche die unterschiedlichen Wirkungen
einer namentlichen, funktionsbezogenen und
allgemein an die Geschaftsfiihrung gerichte-
ten Adressierung postalischer B2B-Kaltakquise.
Vergleiche die interne Zuordnung bei aktu-
ellen und veralteten Personendaten, klaren
und unklaren Abteilungszustandigkeiten so-
wie zentral gedffneten Geschaftssendungen
und bericksichtige die tatsachliche fachliche
Entscheidungskompetenz der Empfanger. Lei-
te ab, weshalb personliche Genauigkeit nicht
mit organisatorischer oder fachlicher Passung
gleichzusetzen ist und warum eine namentli-
che Anschrift weder die persénliche Offnung
noch die Lektlre durch die genannte Person
garantiert. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Standortstrukturen und Adressverluste

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie unterschiedliche Standorte

und rechtlich verbundene Gesellschaften eines
B2B-Zielunternehmens trotz formal korrekter
Anschriften zu Verlusten postalischer Erstkon-
takte fiihren kdnnen. Rekonstruiere mogliche
Abweichungen zwischen Firmensitz, zentralem
Posteingang, Arbeitsplatz der Fachverantwort-
lichen und Ort der Beschaffungsentscheidung
und berlcksichtige Umzlige, Umfirmierungen
sowie dezentrale Zustandigkeiten. Leite ab, wel-
che Fehler postalisch erkennbar sind, welche
erst innerhalb der Unternehmensorganisation
auftreten und warum ein gepriifter Adressbe-
stand nicht automatisch eine fachlich geeignete
Empfangerauswahl bedeutet. Schlage drei wei-
terflihrende Recherchefragen vor.
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2.1

Strukturelle Zielkundeneignung

Branchendhnlichkeit versus Bedarfsdhnlich-
keit

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb Unternehmen derselben
Branche trotz dhnlicher duBerer Merkmale sehr
unterschiedliche Bedarfe besitzen kénnen, wah-
rend Unternehmen aus verschiedenen Bran-
chen mitunter vergleichbare Lésungen benoti-
gen. Analysiere den Einfluss von Geschaftspro-
zessen, technischer Ausstattung, Wertschop-
fungsstrukturen und betrieblichen Problemla-
gen auf die tatsachliche Eignung fiir postalische
B2B-Neukundenansprache. Leite ab, wann eine
brancheniibergreifende Auswahl nach gemein-
samen Bedarfsmustern aussichtsreicher sein
kdnnte als eine klassische Branchensegmentie-
rung und welche Risiken durch die Verwechs-
lung statistischer Ahnlichkeit mit geschaftlicher
Relevanz entstehen. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

UnternehmensgroBe und Entscheidungszu-
gang

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie die GroBe eines Zielunterneh-
mens den Zugang zu geschéaftlichen Entschei-
dungstragern bei postalischer Neukundenan-
sprache beeinflusst und weshalb kurze Entschei-
dungswege nicht zwangslaufig bessere Akqui-
sechancen bedeuten. Vergleiche kleine Betriebe,
mittelstandische Unternehmen und Konzerne
hinsichtlich Entscheidungskonzentration, fach-
licher Arbeitsteilung, Beschaffungsregeln und
der Bereitschaft, unbekannte Anbieter zu be-
rlcksichtigen. Zeige, unter welchen Bedingun-
gen organisatorische Komplexitat den Einstieg
erschwert oder durch klar geregelte Zustandig-
keiten erleichtert und weshalb Beschéftigten-
zahlen allein keine verlassliche Prognose der
Erfolgsaussichten ermdéglichen. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Geschiftsmodell und tatséchliche Losungs-
passung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, warum ein B2B-Zielunternehmen
aufgrund seiner Branche und Unternehmens-
groBe geeignet erscheinen kann, obwohl das
angebotene Produkt oder die Dienstleistung
nur unzureichend zu seinem Geschéaftsmodell
passt. Analysiere, wie Wertschdpfungslogik,
Erlosstruktur, eigene Leistungstiefe, vorhande-
ne Ressourcen und betriebliche Abhangigkei-
ten den tatsachlichen Nutzen einer externen
Losung bestimmen. Entwickle anhand kon-
trastierender Geschaftsmodelle Kriterien zur
Unterscheidung zwischen oberflachlicher Ziel-
gruppenpassung und nachvollziehbarem wirt-
schaftlichem Anwendungspotenzial und zeige,
weshalb selbst ein objektiv vorhandener Nutzen
noch keine Kaufbereitschaft begriindet. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Enge Zielauswahl und iibersehene Chancen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche den Zielkonflikt zwischen einer eng
eingegrenzten Auswahl vermeintlich besonders
geeigneter Unternehmen und einer breiteren
postalischen B2B-Neukundenansprache mit
zunachst unsicheren Erfolgsaussichten. Priife,
wie Auswahlkriterien, unvollstandige Unterneh-
mensdaten, bereits bekannte Bedarfsmuster
und die Konzentration auf typische Idealkunden
sowohl Streuverluste verringern als auch uner-
wartet attraktive Kunden ausschlieBen kdnnen.
Leite ab, unter welchen Bedingungen eine brei-
tere Zielauswahl zusatzlichen Erkenntniswert
oder wirtschaftliches Potenzial eréffnet und wie
sich die Qualitat einer Auswahlstrategie beur-
teilen lasst, ohne ausschlieBlich die Reaktionen
der tatsachlich angeschriebenen Unternehmen
zu betrachten. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.
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2.2 Bedarfssituationen und Veranderungsbereitschaft

Akuter Bedarf und Kontaktbereitschaft

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb ein akuter geschéftlicher
Bedarf die Relevanz eines postalischen Erst-
kontakts erhéhen kann, ohne zwangslaufig die
Bereitschaft zur Kontaktaufnahme mit einem
bislang unbekannten Anbieter zu steigern. Ana-
lysiere das Zusammenspiel von Problemdring-
lichkeit, laufender Lésungssuche, bereits ge-
troffener Anbietervorauswahl, betrieblicher
Arbeitsbelastung und verbleibendem Entschei-
dungsspielraum. Zeige anhand unterschiedli-
cher Beschaffungssituationen, wann eine zeit-
lich passende Ansprache tatsachlich zusatzliche
Verkaufschancen ertffnen kdnnte und wann ein
besonders dringender Bedarf den Zugang fiir
neue Anbieter bereits weitgehend verschlossen
hat. Schlage drei weiterfiihrende Recherchefra-
gen vor.

Erkannte Probleme ohne Handlungsdruck
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, warum Unternehmen ein betrieb-
liches Problem kennen und dessen wirtschaft-
liche Nachteile akzeptieren kénnen, ohne auf
einen postalischen Lésungsvorschlag mit er-
kennbarem Interesse zu reagieren. Vergleiche
maogliche Erkldrungen wie geringe Prioritat,
unklare Folgekosten, organisatorische Gewoh-
nung, konkurrierende Vorhaben, Veranderungs-
aufwand und fehlende Verantwortlichkeit fur
die Problemlésung. Leite ab, welche Unterschie-
de zwischen Problemkenntnis, wahrgenomme-
ner Dringlichkeit und tatsachlicher Handlungs-
bereitschaft bestehen und weshalb ein fachlich
zutreffender Akquisebrief selbst bei objektiv re-
levanten Problemen wirkungslos bleiben kann.
Schlage drei weiterflihrende Recherchefragen
vor.

Moglicher Nutzen ohne Problembewusstsein
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, unter welchen Bedingungen ein
postalischer B2B-Erstkontakt ein wirtschaft-

lich relevantes Verbesserungspotenzial sicht-
bar machen kann, das dem angesprochenen
Unternehmen zuvor nicht als konkretes Pro-
blem bewusst war. Analysiere, wie betriebliche
Routinen, fehlende VergleichsmaBstédbe, un-
vollstandige Informationen und die bisherige
Zufriedenheit mit bestehenden Losungen die
Wahrnehmung maglicher Verbesserungen be-
einflussen. Zeige, wie sich die Entdeckung eines
Problems von der Bereitschaft zur Verdnderung
und der Praferenz fiir einen bestimmten Anbie-
ter unterscheidet und weshalb eine erfolgreiche
Sensibilisierung auch Wettbewerbern zugute-
kommen kann. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Bedarf ohne Beschaffungsfahigkeit

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb ein Unternehmen trotz
konkreten Bedarfs und positiven Interesses an
einer postalisch angebotenen B2B-Leistung
moglicherweise keine realistische Mdglichkeit
besitzt, diese zu beschaffen. Unterscheide fi-
nanzielle Einschrankungen, bestehende Ver-
tragsbindungen, fehlende Entscheidungskom-
petenzen, verbindliche Beschaffungsverfahren
und begrenzte Kapazitaten fiir die Umsetzung
einer neuen L&sung. Leite ab, wie sich fachli-
che Eignung, Kaufbereitschaft und tatsachliche
Beschaffungsfahigkeit analytisch voneinander
trennen lassen und warum eine hohe Zahl in-
teressierter Empfanger nicht zwingend zu ent-
sprechend vielen qualifizierten Verkaufschan-
cen flhrt. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.
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2.3 Unternehmensereignisse als Bedarfssignale

Expansion und neuer Leistungsbedarf

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, inwiefern die Expansion eines Un-
ternehmens auf neue geschéftliche Bedarfe hin-
weisen kann und welche Chancen sich daraus
fur eine postalische B2B-Erstansprache erge-
ben kdnnten. Vergleiche Standorteréffnungen,
Kapazitatserweiterungen, Personalwachstum
und die ErschlieBung neuer Markte hinsicht-
lich zusatzlicher Anforderungen, bestehender
Lieferantenbeziehungen, zentraler Beschaf-
fungsentscheidungen und unterschiedlicher
Planungsstande. Leite ab, wann Expansion ein
plausibles Signal fiir neue Anbieterchancen
darstellt und weshalb ein 6ffentlich angekiin-
digtes Wachstum weder einen konkreten Be-
schaffungsbedarf noch ein tatsachlich offenes
Auswahlverfahren belegt. Schlage drei weiter-
fihrende Recherchefragen vor.

Fiihrungswechsel und veridnderte Prioritdten
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie personelle Verdnderungen in
der Geschéaftsflihrung oder in verantwortlichen
Fachbereichen die Aufnahmebereitschaft eines
Unternehmens gegenuber postalischen Ange-
boten bislang unbekannter B2B-Anbieter beein-
flussen kdnnen. Analysiere mdgliche Verande-
rungen von Zielsetzungen, Budgetprioritaten,
Risikobewertungen und bestehenden Lieferan-
tenpraferenzen und berticksichtige zugleich die
Wirkung laufender Projekte, organisatorischer
Kontinuitat und begrenzter Handlungsspielrdu-
me neuer Flhrungskrafte. Zeige, unter welchen
Bedingungen ein Fihrungswechsel neue Zugéan-
ge eroffnet, wann er bestehende Anbieterbezie-
hungen eher stabilisiert und weshalb die bloBe
Neubesetzung einer Position kein zuverlassiger
Hinweis auf einen unmittelbar bevorstehenden
Anbieterwechsel ist. Schlage drei weiterfliihren-
de Recherchefragen vor.

Regulatorischer Wandel und Handlungs-
druck

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, unter welchen Bedingungen neue
oder veranderte regulatorische Anforderungen
bei Unternehmen einen zusatzlichen Bedarf

an externen B2B-Leistungen erzeugen und da-
mit die Relevanz postalischer Erstansprache
beeinflussen kénnen. Analysiere das Zusam-
menspiel von rechtlichen Umsetzungspflichten,
tatsachlicher Betroffenheit, vorhandenen inter-
nen Fahigkeiten, verfiigbaren Fristen und der
wirtschaftlichen Bewertung unterschiedlicher
Losungswege. Leite ab, weshalb derselbe regu-
latorische Wandel bei manchen Unternehmen
dringenden Beschaffungsbedarf ausldsen kann,
wahrend andere bereits vorbereitet sind oder
keine externe Unterstlitzung bendétigen, und
welche Grenzen sich daraus flr die Ableitung
individueller Kaufchancen ergeben. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Offentliche Signale ohne Kaufabsicht

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb 6ffentlich erkennbare Un-
ternehmensereignisse wie Investitionsmeldun-
gen, Stellenausschreibungen, Standortverande-
rungen oder strategische Ankiindigungen hau-
fig als Hinweise auf neue B2B-Verkaufschancen
interpretiert werden, obwohl daraus keine gesi-
cherte Kaufabsicht folgt. Prife unterschiedliche
Erklarungen fir solche Signale, mogliche zeit-
liche Abstande zwischen Ereignis und Beschaf-
fung sowie den Einfluss bereits bestehender An-
bieterbindungen und gleichzeitig aufmerksam
werdender Wettbewerber. Entwickle Kriterien,
um belastbare Bedarfshinweise von mehrdeu-
tigen Unternehmensinformationen zu unter-
scheiden, und zeige, welche systematischen
Fehleinschatzungen entstehen kénnen, wenn
postalische Akquise ausschlieBlich auf 6ffent-
lich sichtbare Veranderungen ausgerichtet wird.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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3.1

Physische Gestaltung und Aufmerksambkeit

Umschlagmerkmale und Offnungswahr-
scheinlichkeit

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie duBere Merkmale postalischer
B2B-Akquisebriefe die Wahrscheinlichkeit be-
einflussen kdnnen, dass eine Sendung gedffnet
wird, und weshalb eine aufféllige Gestaltung
nicht zwangslaufig zu gréBerem geschaftlichem
Interesse fuihrt. Vergleiche die mdglichen Wir-
kungen von Umschlagformat, Material, Fran-
kierung, Absenderkennzeichnung und werb-
licher Aufmachung und berlicksichtige dabei
unterschiedliche Erwartungen der Empfanger
sowie die begrenzte Aussagekraft vorhandener
Feldstudien. Leite ab, unter welchen Bedingun-
gen eine héhere Offnungswahrscheinlichkeit
tatsachlich einen kommunikativen Vorteil dar-
stellen kénnte und weshalb die Optimierung
auBerer Merkmale von der spateren Relevanz-
bewertung getrennt werden muss. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Haptik und spéatere Erinnerung

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, inwiefern die haptischen Eigen-
schaften eines postalischen B2B-Akquisebriefs
die Erinnerung an einen bislang unbekann-
ten Anbieter beeinflussen kénnen. Analysiere
maogliche Wirkungen von Papierqualitat, Ober-
flachenstruktur, Gewicht und physischer Auf-
bewahrung und unterscheide experimentell
nachgewiesene Gedachtniseffekte von unge-
sicherten Annahmen (ber langfristige Anbie-
terpraferenzen. Zeige, wie sich die vermuteten
Vorteile eines materiell erfahrbaren Briefs ver-
andern konnten, wenn das Schreiben nur kurz
betrachtet, spater erneut gelesen oder durch
eine digitale Poststelle als Scan bereitgestellt
wird. Schlage drei weiterfilhrende Recherchefra-
gen vor.

Beilagen zwischen Aufmerksamkeit und St6-
rung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche den moglichen Zielkonflikt zwi-
schen erhohter Aufmerksamkeit und organi-
satorischer Stérung durch physische Beilagen
in postalischen B2B-Akquisesendungen. Ver-
gleiche fachlich relevante Materialproben, Pro-
duktmuster und ungewdhnliche Gegenstande
hinsichtlich ihres Informationswerts, ihrer wahr-
genommenen Angemessenheit und moglicher
Hindernisse bei Postbearbeitung, Sicherheits-
prifung und interner Weiterleitung. Leite ab,
unter welchen Bedingungen eine Beilage das
Verstandnis eines Angebots fordern konnte und
wann ihre Auffalligkeit lediglich zusétzlichen
Bearbeitungsaufwand erzeugt, ohne die eigent-
liche Zielperson oder deren Beschaffungsinter-
esse zu erreichen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Textgestaltung und tatsédchliche Lesetiefe
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie die visuelle und sprachliche Ge-
staltung eines postalischen B2B-Akquisebriefs
beeinflusst, welche Informationen ein Empfan-
ger tatsachlich liest und gedanklich verarbeitet.
Analysiere das Zusammenspiel von Textlange,
Absatzen, Uberschriften, Hervorhebungen, In-
formationsdichte und beruflichem Zeitdruck
und unterscheide oberflachliches Uberfliegen,
selektive Lektlre und vertiefte Beschéaftigung
mit dem Leistungsangebot. Leite ab, weshalb
eine besonders kurze oder aufmerksamkeits-
starke Darstellung nicht automatisch zu besse-
rem Verstandnis flhrt und wie unterschiedliche
Gestaltungsentscheidungen die Wahrnehmung
komplexer geschaftlicher Zusammenhénge ver-
andern kénnen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.
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3.2 Absenderwahrnehmung und Vertrauenssignale

Gestaltungsaufwand als Seriositéatssignal
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, unter welchen Bedingungen der
sichtbare Herstellungs- und Gestaltungsauf-
wand eines postalischen B2B-Akquisebriefs

als Hinweis auf Seriositat, wirtschaftliche Lei-
stungsfahigkeit oder besonderes Interesse am
Empfanger interpretiert wird. Analysiere die
zugrunde liegenden Signalmechanismen und
vergleiche mogliche Deutungen hochwertiger
Materialien, individueller Gestaltung und auf-
wendiger Produktion als Ausdruck von Sorgfalt,
Ubertriebener Selbstdarstellung oder Ressour-
cenverschwendung. Zeige, weshalb die wahr-
genommene Investition des Absenders keine
verlassliche Aussage (iber dessen tatsachliche
Leistungsqualitat erlaubt und wie sich Aufmerk-
samkeit, zugeschriebene Kompetenz und be-
lastbares Vertrauen unterscheiden. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Vorbekanntheit und postalisches Vertrauen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie die bereits vorhandene Be-
kanntheit eines B2B-Anbieters die Wahrneh-
mung eines unerwarteten postalischen Ge-
schaftsbriefs beeinflussen kann. Vergleiche

die moglichen Reaktionen auf Schreiben voll-
standig unbekannter Unternehmen, bereits
wahrgenommener Marken und fachlich eta-
blierter Anbieter und analysiere die Bedeutung
friherer Medienkontakte, Empfehlungen, Repu-
tation und bestehender Erwartungen. Leite ab,
inwiefern ein Brief Vertrauen tatsachlich neu be-
griinden oder lediglich vorhandene Eindriicke
aktivieren kénnte und welche methodischen
Schwierigkeiten entstehen, wenn beobachtete
Reaktionen ausschlieBlich der postalischen Kon-
taktaufnahme zugeschrieben werden. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Regionale Ndhe versus Fachautoritit

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie regionale Nahe und Ulberregio-
nal anerkannte Fachkompetenz die Glaubwiir-
digkeit eines bislang unbekannten Absenders
bei postalischer B2B-Neukundenansprache un-
terschiedlich beeinflussen konnen. Analysiere
mogliche Vertrauensmechanismen wie lokale
Vertrautheit, personliche Erreichbarkeit, Bran-
chenreputation und nachgewiesene Spezialisie-
rung und bertiicksichtige die Unterschiede zwi-
schen standortgebundenen Dienstleistungen
und ortsunabhdngigen Expertenleistungen. Lei-
te ab, unter welchen Bedingungen geografische
Né&he einen eigenstdandigen Vertrauensvorteil
darstellen kdnnte und wann fachliche Autoritat,
nachpriifbare Kompetenz oder organisatorische
Leistungsfahigkeit fur die Anbieterbewertung
wichtiger erscheinen. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

Wertschitzung oder unerwiinschte Werbung
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb ein unaufgefordert zu-
gesandter B2B-Geschéftsbrief von manchen
Empfangern als Ausdruck besonderer Wert-
schatzung und von anderen als unerwiinschte
Werbung wahrgenommen werden kann. Ver-
gleiche den Einfluss individueller Ansprache,
vermuteter Absenderabsichten, tatsdchlicher
Angebotsrelevanz, beruflicher Erwartungen
und bisheriger Erfahrungen mit VertriebsmaB-
nahmen auf die Interpretation desselben Kom-
munikationsverhaltens. Zeige, unter welchen
Bedingungen eine vermeintlich persénliche Ge-
ste positive Aufmerksamkeit oder Ablehnung
ausldsen konnte und weshalb der Absender die
soziale Bedeutung seiner postalischen Anspra-
che nicht allein durch gestalterischen Aufwand
bestimmen kann. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.
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3.3 Problemdeutung und Nutzenrelevanz

Produktvorstellung versus Problemdiagnose
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie sich eine produktorientierte
Selbstdarstellung und eine auf betriebliche Pro-
bleme ausgerichtete Botschaft in postalischen
B2B-Akquisebriefen auf die wahrgenommene
Relevanz eines unbekannten Anbieters auswir-
ken kdnnen. Analysiere, wie Empfanger eigene
Anforderungen mit angebotenen Produkteigen-
schaften oder beschriebenen Problemursachen
verknlpfen und welche unterschiedlichen Re-
aktionen eine zutreffende, unzutreffende oder
bereits bekannte Problemdiagnose hervorrufen
kann. Leite ab, unter welchen Bedingungen pro-
blemorientierte Ansprache einen zuséatzlichen
Erkenntnisanstol3 schafft und wann eine kon-
krete Leistungsdarstellung hilfreicher ist, weil
Empfénger ihren Bedarf bereits kennen oder
die Problemdeutung des Absenders nicht teilen.
Schlage drei weiterfihrende Recherchefragen
vor.

Fachliche Spezifitat und Kenntnisgrenzen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie die fachliche Spezifitét eines
postalischen B2B-Akquisebriefs die wahrge-
nommene Kompetenz und Relevanz des Ab-
senders beeinflussen kann, obwohl dieser die
tatsachlichen Verhaltnisse des Zielunterneh-
mens nur begrenzt kennt. Vergleiche allgemei-
ne Branchenargumente, Beziige auf éffentlich
erkennbare Unternehmensmerkmale und Aus-
sagen Uber vermutete betriebliche Probleme
hinsichtlich ihres Informationswerts und des
Risikos unzutreffender Schlussfolgerungen. Ent-
wickle Kriterien zur Unterscheidung zwischen
glaubwirdiger fachlicher Einordnung und un-
begriindeter Vertrautheit mit internen Ablau-
fen und zeige, wie UbermaBige Spezifitat die
Glaubwdrdigkeit einer ansonsten passenden
Ansprache beeintrachtigen kénnte. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Wirtschaftlicher Nutzen und Risikovermei-
dung

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie unterschiedliche Darstellun-
gen wirtschaftlicher Vorteile und vermeidba-
rer Risiken die Bewertung postalischer B2B-
Erstangebote beeinflussen kénnen. Vergleiche
Argumente zu zusatzlichen Ertradgen, Kostensen-
kungen, Zeitersparnis, Qualitatsverbesserungen
und der Vermeidung betrieblicher Schaden und
analysiere ihre Bedeutung fiir Entscheidungs-
trdger mit unterschiedlichen Verantwortlichkei-
ten, Unsicherheiten und Zielsetzungen. Leite
ab, wann Nutzenversprechen oder Risikohin-
weise besonders relevant erscheinen kdnnten
und weshalb die wahrgenommene Uberzeu-
gungskraft einer Argumentation nicht mit dem
tatsachlichen wirtschaftlichen Wert oder der
Eintrittswahrscheinlichkeit behaupteter Vorteile
gleichgesetzt werden darf. Schlage drei weiter-
fihrende Recherchefragen vor.

Komplexe Angebote und Informationsbe-
darf

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, welche besonderen Anforderungen
postalische B2B-Erstansprache erfiillen muss,
wenn sie erklarungsbedirftige Dienstleistungen,
umfangreiche Investitionsguter oder risikobe-
haftete Veranderungen betrifft. Analysiere den
Zusammenhang zwischen Angebotskomplexi-
tat, Informationsbedarf, fachlicher Unsicherheit
und der Beteiligung mehrerer Entscheidungs-
funktionen und vergleiche die Wirkung knapper
Nutzenbotschaften mit ausfiihrlicheren sach-
lichen Erlauterungen. Leite ab, welche unter-
schiedlichen Erkenntnis- und Entscheidungs-
aufgaben ein einzelner Geschéftsbrief sinnvoll
unterstiitzen kénnte und weshalb sowohl eine
starke Vereinfachung als auch eine tibermaBig
detaillierte Darstellung die weitere Beschafti-
gung mit dem Angebot erschweren kann. Schla-
ge drei weiterflihrende Recherchefragen vor.
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3.4 Belege und Glaubwiirdigkeit

Referenzen und Vertrauensiibertragung
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie Kundenreferenzen und Hin-
weise auf bisherige Geschaftsbeziehungen die
Glaubwirdigkeit eines bislang unbekannten
B2B-Anbieters in postalischen Akquisebriefen
beeinflussen kdnnen. Analysiere, welche Be-
deutung Bekanntheit, Branchenahnlichkeit, tat-
sachliche Vergleichbarkeit und nachvollziehbare
Leistungsergebnisse referenzierter Unterneh-
men fir die Ubertragung von Vertrauen be-
sitzen und wann prominente Namen lediglich
oberflachliche Autoritat signalisieren. Leite ab,
unter welchen Bedingungen Referenzen eine
sachlich begriindete Eignungsvermutung er-
maoglichen und weshalb die Zufriedenheit eines
anderen Kunden weder die eigene Losungs-
passung noch zukiinftige Leistungsergebnisse
zuverlassig belegt. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Nutzenquantifizierung und Vergleichsgro-
Ben

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, unter welchen Bedingungen kon-
krete Zahlen zu Kosteneinsparungen, Produk-
tivitatssteigerungen oder anderen wirtschaftli-
chen Vorteilen die Glaubwirdigkeit postalischer
B2B-Akquiseangebote erhdhen oder Zweifel
auslosen. Analysiere die Bedeutung von Aus-
gangswerten, Vergleichsgruppen, Berechnungs-
methoden, berticksichtigten Kosten und Unsi-
cherheiten und unterscheide absolute Verbesse-
rungen von relativen Prozentangaben und tat-
sachlich zusatzlich erzielten Ergebnissen. Leite
ab, weshalb eine prazise formulierte Nutzenzahl
ohne geeignete BezugsgroBe irrefiihrend sein
kann und welche Informationen erforderlich
waren, damit ein Empfanger die Aussagekraft
eines wirtschaftlichen Leistungsversprechens
beurteilen kann. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Fallbeispiele und Ubertragungsgrenzen
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie konkrete Kundenerfolgsge-
schichten in postalischen B2B-Akquisebriefen
die Erwartung beeinflussen kdnnen, dass ein
bislang unbekannter Anbieter vergleichbare
Ergebnisse im eigenen Unternehmen erzielen
wird. Prife die Bedeutung unterschiedlicher
Ausgangsbedingungen, organisatorischer Fa-
higkeiten, Leistungsumfange und wirtschaftli-
cher Rahmenbedingungen und berlicksichtige
die mdgliche Auswahl besonders erfolgreicher
Falle durch den Absender. Zeige, welche Er-
kenntnisse ein anschauliches Fallbeispiel trotz
begrenzter Ubertragbarkeit vermitteln kann
und weshalb aus einem einzelnen dokumen-
tierten Erfolg weder eine typische Erfolgswahr-
scheinlichkeit noch ein ursachlicher Beitrag des
beworbenen Angebots zuverlassig abzuleiten
ist. Schlage drei weiterfiihrende Recherchefra-
gen vor.

Ubertriebene Versprechen und Skepsis

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb besonders weitreichende
Leistungs- und Erfolgsversprechen in postali-
schen B2B-Akquisebriefen zugleich Aufmerk-
samkeit erzeugen und die Glaubwirdigkeit
eines unbekannten Anbieters beeintrachtigen
kdnnen. Analysiere die Wirkung garantierter
Einsparungen, ungewdhnlich hoher Nutzenan-
gaben, behaupteter Alleinstellungsmerkmale
und fehlender Einschrankungen unter Berilick-
sichtigung beruflicher Erfahrung, wahrgenom-
mener Unsicherheit und méglicher Absenderin-
teressen. Leite ab, wann starke Aussagen durch
Uberprifbare Belege tatsachlich Uberzeugender
werden kénnten und weshalb eine rhetorisch
eindrucksvolle Botschaft nicht zwangslaufig zu
einer positiveren fachlichen Bewertung oder
hoheren Kontaktbereitschaft fiihrt. Schlage drei
weiterfliihrende Recherchefragen vor.

15




Wirkung und Einflussfaktoren postalischer Neukundenakquise im B2B

3.5 Kontaktanreize und Reaktionshiirden

Informationsneugier versus klare Nutzen-
botschaft

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie sich neugierig machende
Andeutungen und unmittelbar verstandliche
Nutzenbotschaften in postalischen B2B-
Akquisebriefen auf die weitere Beschéaftigung
mit einem unbekannten Anbieter auswirken
kénnen. Vergleiche die psychologischen
Mechanismen offener Informationsfragen mit
dem Beddirfnis beruflicher Empfanger nach
schneller Relevanzpriifung und analysiere
mogliche Unterschiede zwischen einfachen
Angeboten und komplexen geschaftlichen
Problemstellungen. Leite ab, unter welchen
Bedingungen bewusst unvollstandige Infor-
mationen zu vertiefter Beschaftigung anregen
kdénnten und wann fehlende Klarheit bereits
vor einer sachlichen Angebotsbewertung zum
Abbruch der Aufmerksamkeit fiihrt. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Kostenlose Analysen und Kontaktqualitat
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie kostenlose Erstanalysen, unver-
bindliche Priifangebote oder vergleichbare Kon-
taktanreize in postalischen B2B-Akquisebriefen
die Zahl und geschéftliche Qualitét eingehen-
der Reaktionen beeinflussen kdnnen. Analysiere
das Zusammenspiel von wahrgenommenem
Gegenwert, Zeitaufwand, erwarteten Verkaufs-
absichten, mdglichen Datenoffenlegungen und
bereits vorhandener Problemdringlichkeit so-
wie die unterschiedlichen Motive interessierter
Empfénger. Leite ab, weshalb ein besonders
niedrigschwelliger Anreiz viele Reaktionen oh-
ne entsprechende Kaufbereitschaft erzeugen
kdénnte und unter welchen Bedingungen ein
anspruchsvollerer Kontaktanlass weniger, aber
wirtschaftlich relevantere Verkaufschancen er-
offnet. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Riickruf versus unverbindliche Recherche
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie unterschiedliche Hand-
lungsaufforderungen in postalischen
B2B-Akquisebriefen die Bereitschaft beein-
flussen kénnen, sich nach einem Erstkontakt
mit einem unbekannten Anbieter weiterzube-
schaftigen. Vergleiche die wahrgenommenen
Hirden eines unmittelbaren Ruckrufs, einer
Terminvereinbarung, einer Informationsanfor-
derung und einer eigenstandigen digitalen
Recherche und beriicksichtige dabei Kontrollbe-
dirfnis, geschéftliche Verbindlichkeit und die
Maoglichkeit unabhangiger Anbieterprifung.
Zeige, weshalb eine unverbindliche Recherche
zwar die personliche Kontaktaufnahme ersetzen
oder verzdgern kann, zugleich aber eine
vertiefte Beschaftigung erméglicht, und welche
Unterschiede daraus zwischen tatsachlichem
Interesse und unmittelbar messbaren Rickmel-
dungen entstehen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Handlungsdruck und psychologische Reak-
tanz

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, unter welchen Bedingungen
dringliche Handlungsaufforderungen und
zeitlich begrenzte Angebote in postalischen
B2B-Akquisebriefen die Reaktionsbereitschaft
erhdhen oder psychologische Ablehnung her-
vorrufen konnen. Analysiere die Unterschiede
zwischen sachlich begriindeten Fristen, realen
betrieblichen Risiken, kiinstlicher Verknappung
und aufdringlichen Verkaufsformulierungen
und berlcksichtige das berufliche Selbstver-
standnis sowie die Entscheidungsautonomie
der Empfanger. Leite ab, weshalb ein hoher
wahrgenommener Handlungsdruck sowohl
eine beschleunigte Beschaftigung mit dem
Angebot als auch Misstrauen und bewusste
Kontaktvermeidung auslésen kann und welche
Bedeutung die Nachprifbarkeit behaupteter
Dringlichkeit besitzt. Schlage drei weiterfihren-
de Recherchefragen vor.
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4.1

Entscheidungsrollen und Zugangswege

Fachliche Zustédndigkeit ohne Entschei-
dungsmacht

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, warum die fachlich zustandige Per-
son nach einem postalischen Erstkontakt zu
einer B2B-Leistung deren Nutzen erkennen
kann, ohne (ber die Beauftragung entscheiden
zu durfen. Analysiere, wie Bedarfstrager, fachli-
che Priifer, Budgetverantwortliche und Einkauf
zwischen Problemwahrnehmung, interner Un-
terstliitzung und Freigabe zusammenwirken und
an welchen Ubergangen ein zunéchst positi-
ves Urteil an Wirkung verliert. Leite ab, unter
welchen Bedingungen aus individueller Uber-
zeugung eine organisatorisch tragfahige Ver-
kaufschance entstehen kdnnte und weshalb das
Interesse einer einzelnen Person keine ausrei-
chende Aussage Uber die Kaufbereitschaft des
Unternehmens erlaubt. Schlage drei weiterfiih-
rende Recherchefragen vor.

Geschiftsfiihrung als erster Adressat

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Prife, wann ein postalischer B2B-Akquisebrief
an die Geschéftsflihrung tatsachlich den Weg
zu einer Beschaffungsentscheidung verkiirzen
kann und wann die hierarchisch hoch angesetz-
te Adressierung am fachlichen Zustandigkeits-
bereich vorbeigeht. Vergleiche eigentiimerge-
fuhrte Kleinbetriebe, mittelstandische Unterneh-
men und groBere Organisationen hinsichtlich
strategischer Entscheidungskompetenz, De-
legation, Informationspriorisierung und der
moglichen Weitergabe an Fachabteilungen. Zei-
ge, unter welchen Bedingungen die Ansprache
der Geschéftsfiihrung einem bislang unbekann-
ten Anbieter zusatzliche Aufmerksamkeit oder
interne Legitimation verschaffen kénnte und
wann sie lediglich eine weitere organisatorische
Vermittlungsstufe erzeugt. Schlage drei weiter-
fihrende Recherchefragen vor.

Einkauf als Zugangskontrolle

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ergriinde, inwiefern der Einkauf bei der postali-
schen Erstansprache eines bislang unbekannten
B2B-Anbieters den Zugang zu einem Beschaf-
fungsvorhaben sowohl begrenzen als auch er-
maoglichen kann. Untersuche die Bedeutung
von Lieferantenqualifizierung, bestehenden
Rahmenvertragen, Ausschreibungsregeln, fach-
lichen Anforderungen und der organisatori-
schen Trennung zwischen Bedarfsausldsung
und Lieferantenauswahl. Leite ab, weshalb eine
fachlich Uberzeugende Botschaft an formalen
Zugangsvoraussetzungen scheitern kann und
unter welchen Bedingungen die Einbindung
des Einkaufs einen neuen Anbieter erst fir eine
geordnete Priifung zugédnglich macht. Schlage
drei weiterfihrende Recherchefragen vor.

Zentrale Beschaffung und Standortautono-
mie

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie postalische B2B-Erstansprache
in Unternehmen wirkt, deren Beschaffung zen-
tral geregelt ist, wahrend einzelne Standorte
eigenstandige Bedarfe erkennen oder lber
begrenzte Einkaufsbefugnisse verfiigen. Ver-
gleiche die Einflussmdglichkeiten lokaler Fach-
verantwortlicher, zentraler Einkaufsabteilungen
und Ubergeordneter Unternehmensfunktionen
und analysiere, wie Beschaffungsgrenzen, Stan-
dardisierungsvorgaben und unterschiedliche
Standortinteressen zusammenwirken. Leite ab,
weshalb die fachlich passende Ansprache eines
einzelnen Betriebs sowohl eine unternehmens-
weite Anbieterprifung anstoBen als auch an
zentralen Beschaffungsentscheidungen schei-
tern kénnte. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.
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4.2 Kaufergruppen und interne Wirkungswege

Interne Briefweitergabe ohne Riickmeldung
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie ein postalischer B2B-
Erstkontakt innerhalb eines Zielunternehmens
weitere Personen erreichen und beeinflussen
kann, obwohl der urspriinglich angeschriebene
Empfanger dem Absender keine Riickmeldung
gibt. Vergleiche die physische Weitergabe

des Schreibens, die elektronische Uber-
mittlung einer Kopie und die miindliche
Zusammenfassung seiner Inhalte hinsichtlich
Informationsverlust, veranderter Gewichtung
und moglicher fachlicher Neubewertung.
Rekonstruiere unterschiedliche Wirkungsver-
ldufe von der internen Weitergabe bis zur
spateren Beschaftigung mit dem Angebot

und zeige, warum solche Vorgange weder
einen Akquiseerfolg beweisen noch in ge-
wohnlichen Reaktionsstatistiken zuverlassig
sichtbar werden. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Abteilungsinteressen und Zielkonflikte

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb dieselbe postalische B2B-
Erstansprache bei unterschiedlichen Abteilun-
gen eines Zielunternehmens gegensatzliche
Bewertungen ausldsen kann. Analysiere anhand
eines Angebots zur Automatisierung betriebli-
cher Ablaufe, wie operative Entlastung, Investiti-
onskosten, technische Integrationsanforderun-
gen, Beschéftigteninteressen und Sicherheits-
risiken von Fachbereichen, IT, Personalwesen,
Controlling und Einkauf unterschiedlich ge-
wichtet werden kdnnten. Leite ab, wie eine wirt-
schaftlich attraktive Lésung durch die ungleiche
Verteilung von Nutzen, Aufwand und Risiken
auf internen Widerstand treffen kann und wes-
halb die Zustimmung eines einzelnen Bereichs
noch keine gemeinsame Beschaffungsbereit-
schaft begriindet. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Fachliche Diskussionen durch Erstansprache
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ergriinde, unter welchen Bedingungen ein un-
erwarteter postalischer B2B-Akquisebrief inter-
ne Fachgesprache Uber betriebliche Probleme
auslosen kann, bevor Giberhaupt ein konkretes
Beschaffungsvorhaben besteht. Analysiere, wie
neue Informationen, alternative Losungsansét-
ze, fachliche Belege und die Infragestellung
gewohnter Abladufe interne Ruckfragen, kon-
troverse Bewertungen oder eine Uberpriifung
bestehender Verfahren anregen konnten. Zei-
ge, wie aus einer solchen Diskussion veranderte
Problemdefinitionen, zusatzliche Anforderun-
gen oder neue Handlungsoptionen entstehen
kénnen und weshalb diese Erkenntniswirkun-
gen nicht zwangslaufig zu einer Beauftragung
des urspriinglichen Absenders fiihren. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Gruppenkonsens trotz individuellem Interes-
se

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb ein postalischer Erstkon-
takt eine einzelne Person von der Eignung eines
B2B-Angebots Giberzeugen kann, ohne eine
gemeinsame Kaufentscheidung innerhalb der
beteiligten Kaufergruppe auszuldsen. Priife, wie
unterschiedliche Anbieterpraferenzen, fachliche
Bewertungskriterien, informelle Einflussverhalt-
nisse, Zustimmungserfordernisse und mogliche
Vetopositionen die Ubertragung individueller
Uberzeugung auf eine kollektive Entscheidung
beeinflussen. Leite ab, unter welchen Bedin-
gungen zusatzliche Informationen den Grup-
penkonsens erleichtern oder neue Meinungs-
verschiedenheiten hervorrufen kénnten und
warum individuelle Reaktionsbereitschaft und
organisatorische Entscheidungsreife getrennt
untersucht werden mussen. Schlage drei weiter-
fuhrende Recherchefragen vor.
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4.3 Beschaffungslogiken und Anbieterwahl

Routinekdufe und Lieferantentreue

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, welche Wirkung postalische Erstan-
sprache bislang unbekannter B2B-Anbieter bei
regelméaBig wiederkehrenden Beschaffungen
entfalten kann, wenn eingespielte Lieferanten-
beziehungen und standardisierte Einkaufspro-
zesse bestehen. Analysiere die Bedeutung von
Zufriedenheit, vertrauten Ablaufen, Preisver-
einbarungen, eingespielter Zusammenarbeit
und dem Aufwand einer erneuten Lieferanten-
prifung und berticksichtige mogliche Auslser
fur eine Neubewertung wie Qualitatsprobleme
oder verdnderte Anforderungen. Leite ab, wann
ein Akquisebrief trotz bestehender Lieferan-
tentreue als VergleichsmafBstab oder zusatzli-
cher Marktimpuls relevant werden kénnte und
weshalb ein objektiv attraktives Angebot nicht
automatisch eine erneute Ausschreibung oder
einen Anbieterwechsel ausldst. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Erstinvestitionen und Risikoabwigung

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie ein postalischer Erstkontakt
mit einem unbekannten Anbieter die Informati-
onssuche bei einer erstmaligen und wirtschaft-
lich bedeutenden B2B-Investition beeinflussen
kdnnte. Analysiere, wie fehlende eigene Erfah-
rungen, unklare technische Anforderungen,
konkurrierende Losungskonzepte, langfristige
Kapitalbindung und mdégliche Umsetzungsrisi-
ken die Bewertung neuer Anbieter pragen und
welche Rolle unterschiedliche interne Fachper-
spektiven dabei Ubernehmen. Zeige, unter wel-
chen Bedingungen ein friiher Brief zur Orien-
tierung Uber bisher unbekannte Losungswege
beitragen kdnnte und weshalb die Bedeutung
einer neuen Information nicht mit ausreichen-
dem Vertrauen in die Leistungsfahigkeit ihres
Absenders gleichzusetzen ist. Schlage drei wei-
terfihrende Recherchefragen vor.

Anbietervorauswahl vor dem Erstkontakt
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie B2B-Unternehmen Anbieter
bereits intern vorauswahlen und bewerten kon-
nen, bevor sie erstmals persdnlich mit einem
Vertriebsmitarbeiter sprechen, und welche Be-
deutung postalische Erstansprache in diesem
Zusammenhang besitzen k&nnte. Analysie-

re den Einfluss friiherer Anbietererfahrungen,
Empfehlungen, eigensténdiger Informationssu-
che, interner Entscheidungskriterien und bereits
bestehender Praferenzen auf die Zusammen-
setzung einer anfanglichen Auswabhlliste. Leite
ab, unter welchen Bedingungen ein rechtzeitig
wahrgenommener Brief eine bislang unbeach-
tete Alternative bekannt machen kénnte und
weshalb eine erst nach weitgehend abgeschlos-
sener Vorauswahl eintreffende Sendung trotz
fachlicher Relevanz geringe Verdanderungschan-
cen besitzen kann. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.

Wechselkosten trotz Angebotsvorteil

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Prife, weshalb ein postalisch unterbreitetes
B2B-Angebot trotz nachvollziehbarer Kosten-
oder Qualitatsvorteile nicht zwangslaufig zu
einem Wechsel des bisherigen Dienstleisters
oder Lieferanten fiihrt. Untersuche die Bedeu-
tung von Vertragsbindungen, Datenmigration,
Systemintegration, Mitarbeiterschulung, Pro-
zessumstellungen, bestehenden Beziehungen
und maoglichen Betriebsunterbrechungen fir
die tatsachliche Bewertung eines Anbieterwech-
sels. Leite ab, wie sich der unmittelbar sichtbare
Angebotsvorteil vom wirtschaftlichen Zusatz-
nutzen nach Berlcksichtigung sémtlicher Wech-
selkosten und Risiken unterscheidet und unter
welchen Bedingungen ein zunachst tiberzeu-
gendes Leistungsversprechen seine praktische
Attraktivitat verlieren konnte. Schlage drei wei-
terfihrende Recherchefragen vor.
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4.4 Nichtreaktion und spatere Folgen

Bewusste Nichtreaktion trotz Interesse

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb eine berufliche Zielperson
einen postalischen B2B-Akquisebrief als rele-
vant bewerten und dennoch bewusst auf jede
unmittelbare Kontaktaufnahme mit dem unbe-
kannten Absender verzichten kann. Vergleiche
mogliche Motive wie das Bedurfnis nach eigen-
standiger Informationssuche, die Vermeidung
unerwilnschter Verkaufsgesprache, fehlendes
Vertrauen, geringe aktuelle Prioritat und die
Entscheidung, einen geeigneteren Zeitpunkt
abzuwarten. Leite ab, welche unterschiedlichen
Formen tatsachlichen Interesses sich hinter ei-
ner ausbleibenden Antwort verbergen kdnnten
und weshalb weder eine positive gedankliche
Beschaftigung noch die bewusste Nichtreakti-
on allein eine spatere Verkaufschance belegt.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Aufgeschobene Beschaffung und Anbieter-
erinnerung

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, unter welchen Bedingungen ein
postalischer Erstkontakt mit einem bislang un-
bekannten B2B-Anbieter dessen spatere Be-
riicksichtigung beeinflussen kdénnte, wenn der
angesprochene Bedarf erst nach langerer Zeit
zu einer konkreten Beschaffung fiihrt. Analysie-
re das Zusammenspiel von erinnerungsfahigen
Informationen, wahrgenommener Relevanz,
zwischenzeitlichen Werbekontakten, eigenstan-
diger Recherche, personellen Verdanderungen
und dem mdglichen Verlust friherer Eindriicke.
Leite ab, wie sich eine langfristig erhaltene An-
bietererinnerung von der tatsachlichen Auf-
nahme in eine spatere Anbieterauswahl unter-
scheidet und welche Schwierigkeiten entstehen,
wenn ein spaterer Geschaftskontakt ursachlich
einem einzelnen friiheren Brief zugeschrieben
wird. Schlage drei weiterfiihrende Recherchefra-
gen vor.

Konkurrierende Projekte und Entschei-
dungsstillstand

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb ein postalisches B2B-
Angebot einen erkannten und grundsatzlich
I6sbaren betrieblichen Bedarf ansprechen kann,
wahrend eine tatsachliche Beschaffungsent-
scheidung durch andere laufende Projekte
blockiert bleibt. Analysiere den Einfluss be-
grenzter Budgets, knapper Fachkapazitaten,
konkurrierender Investitionsvorhaben, organisa-
torischer Abhangigkeiten und wechselnder Ma-
nagementprioritaten auf die Weiterverfolgung
eines fachlich relevanten Angebots. Arbeite her-
aus, wie sich voribergehender Entscheidungs-
stillstand, dauerhafte Zurtickstellung und be-
wusste Ablehnung voneinander unterscheiden
lassen und warum ausbleibende Reaktionen
selbst bei anhaltendem Bedarf keine eindeutige
Aussage Uber die wahrgenommene Angebots-
qualitat erlauben. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Negative Erstkontakte und Anbieterreputati-
on

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie ein unaufgeforderter posta-
lischer B2B-Akquisebrief bereits vor einem
personlichen Verkaufsgesprach eine negati-

ve Vorstellung vom Absender erzeugen und
maoglicherweise langerfristig beeinflussen kann.
Analysiere, wie fachlich unpassende Angebo-
te, aufdringliche Personalisierung, zweifelhafte
Datenherkunft, iiberzogene Versprechen und
als manipulativ empfundene Gestaltung die Zu-
schreibung von Kompetenz, Seriositat und ge-
schaftlicher Integritat verdndern kdnnten. Leite
ab, unter welchen Bedingungen sich negative
Ersteindriicke auf spatere Anbieterbewertungen
oder interne Empfehlungen auswirken kdnnten
und unterscheide dabei plausible Reputationsri-
siken von empirisch nachgewiesenen Langzeit-
folgen postalischer B2B-Kaltakquise. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.
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5.1 Versandzeitpunkt und Bedarfstiming

Zustelltag und betriebliche Verfiigbarkeit
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie der tatsachliche Zustelltag ei-
nes postalischen B2B-Akquisebriefs die Wahr-
scheinlichkeit beeinflussen kdnnte, dass zu-
standige Personen ihn wahrend ihrer betrieb-
lichen Arbeitsablaufe wahrnehmen. Analysiere
den Unterschied zwischen Versandzeitpunkt,
postalischer Zustellung und personlicher Be-
reitstellung und berlcksichtige Postroutinen,
Besprechungstage, Abwesenheiten, saisonale
Belastungen sowie die begrenzte Aussagekraft
allgemeiner Wochentagsempfehlungen. Leite
ab, wie sich ein moglicher Zustelltagseffekt von
Unterschieden zwischen Unternehmen, Empfan-
gerfunktionen und internen Bearbeitungszeiten
trennen lieBe und welche Untersuchungsbe-
dingungen fiir einen belastbaren Vergleich er-
forderlich waren. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.

Budgetzyklen und Beschaffungsfenster
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb ein postalischer B2B-
Erstkontakt wahrend eines betrieblichen
Budget- oder Beschaffungszyklus zu einem
Zeitpunkt eintreffen kann, an dem die Auf-
nahme neuer Anbieter bereits zu friih oder zu
spat erscheint. Analysiere die zeitliche Abfolge
von Bedarfsformulierung, Marktsondierung,
Budgetanmeldung, Mittelgenehmigung,
Anbietervorauswahl und Vertragsabschluss
und berlcksichtige die Unterschiede zwischen
planbaren Investitionen und ungeplanten
Beschaffungen. Leite ab, in welchen Phasen ein
bislang unbekannter Anbieter noch Einfluss auf
Anforderungen oder Auswahlentscheidungen
gewinnen kdnnte und weshalb die bloBe
Verfiigbarkeit eines Budgets nicht mit einem
tatsachlich offenen Beschaffungsfenster
gleichzusetzen ist. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Konkrete Anladsse versus Saisonregeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Priife, inwiefern die zeitliche Ausrichtung posta-
lischer B2B-Neukundenansprache auf konkrete
Unternehmensereignisse wirksamer sein kdnnte
als die Orientierung an allgemeinen saisonalen
Versandempfehlungen. Vergleiche wiederkeh-
rende Planungsperioden, betriebliche Hoch-
phasen und o6ffentlich erkennbare Investitions-
oder Verdnderungsanlasse hinsichtlich Bedarfs-
relevanz, verfligbarer Aufmerksamkeit, tatsach-
licher Entscheidungsfenster und gleichzeitig
zunehmender Wettbewerbsaktivitat. Leite ab,
unter welchen Bedingungen ein individueller
Anlass einen zeitlichen Vorteil eréffnet und wes-
halb weder allgemeine Kalenderregeln noch
offentlich erkennbare Unternehmensereignis-
se ohne Kenntnis der tatsachlichen Beschaf-
fungssituation zuverlassige Versandindikatoren
darstellen. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Versandverzug und veraltete Anldsse

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie zeitliche Verzégerungen zwi-
schen einem 6ffentlich erkennbaren Unter-
nehmensereignis und der tatséchlichen Lek-
tlire eines darauf bezogenen postalischen B2B-
Akquisebriefs dessen Relevanz verandern kon-
nen. Analysiere Verzogerungen durch Unterneh-
mensrecherche, Erstellung, Druckproduktion,
Postlaufzeit und interne Weiterleitung sowie
die Mdéglichkeit, dass ein urspriinglich geeig-
neter Anlass inzwischen lberholt ist oder eine
Beschaffungsentscheidung bereits getroffen
wurde. Leite ab, unter welchen Bedingungen
eine schnelle und weniger aufwendig individua-
lisierte Ansprache wirksamer sein kdnnte als
ein spater eintreffender hochwertiger Brief und
welche Risiken entstehen, wenn ein inzwischen
veralteter Anlass als aktuelle Kenntnis der Un-
ternehmenssituation dargestellt wird. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.
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5.2 Kontaktfrequenz und Wettbewerbsumfeld

Wiederholung und Markenvertrautheit
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie mehrere zeitlich getrennte
postalische Kontakte eines bislang unbekann-
ten B2B-Anbieters dessen Wiedererkennung
und gedankliche Verfligbarkeit bei spateren Be-
schaffungsentscheidungen beeinflussen kénn-
ten. Analysiere den Unterschied zwischen blo-
Ber Wiederholung des Absenders, wiederkeh-
renden fachlichen Botschaften und zusétzlichen
Informationen und berlicksichtige mégliche
Wirkungen von Kontaktabstanden, anfangli-
cher Relevanz und nachlassender Erinnerung.
Leite ab, unter welchen Bedingungen wieder-
holte Kontakte den Aufbau einer vertrauten
Anbieterwahrnehmung unterstitzen kdnnten
und weshalb zunehmende Bekanntheit weder
ein belastbares Vertrauensverhaltnis noch eine
héhere Wahrscheinlichkeit spaterer Kundenab-
schlisse beweist. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Kontaktiiberlastung und zunehmende Ab-
lehnung

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, unter welchen Bedingungen wie-
derholte postalische B2B-Akquisebriefe von
einer moglichen Erinnerungshilfe zu einer als
aufdringlich empfundenen Kontaktbelastung
werden konnen. Priife, wie Versandhaufigkeit,
inhaltliche Wiederholung, ausbleibende Ant-
worten, unerwiinschte Personalisierung und
bereits vorhandene Absenderbewertungen die
Wahrnehmung der Kontaktserie beeinflussen
und unterscheide nachlassende Aufmerksam-
keit von bewusster Ablehnung. Leite ab, wes-
halb zusatzliche Sendungen zugleich Wieder-
erkennung und negative Anbieterbewertungen
verstarken kdnnten und welche Grenzen bei
der Bestimmung einer allgemein geeigneten
Kontaktfrequenz aus unterschiedlichen Emp-
fangererwartungen und Beschaffungszyklen
entstehen. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Konkurrenzkontakte und Erinnerungsinter-
ferenz

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie gleichzeitig oder kurz nachein-
ander eintreffende Werbebotschaften verschie-
dener B2B-Anbieter die Erinnerung an einen
einzelnen postalischen Erstkontakt beeinflus-
sen kénnen. Analysiere mogliche Mechanismen
der Aufmerksamkeitskonkurrenz, Ahnlichkeit
von Leistungsversprechen, Verwechslung von
Informationsquellen und Uberlagerung frii-
herer Eindriicke und unterscheide allgemeine
Erkenntnisse der Gedachtnisforschung von un-
mittelbar nachgewiesenen Effekten postalischer
B2B-Akquise. Leite ab, unter welchen Bedin-
gungen ein Brief zwar die Wahrnehmung eines
geschéftlichen Problems fordert, die spatere
Erinnerung jedoch einem Wettbewerber zugu-
tekommt, und weshalb die Auffalligkeit eines
Angebots stets im Zusammenhang mit konkur-
rierenden Kommunikationskontakten beurteilt
werden muss. Schlage drei weiterflihrende Re-
cherchefragen vor.

Anlassbezogene Briefe versus Kontaktserien
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Vergleiche die mdglichen Wirkungen einer re-
gelmaBigen postalischen Kontaktserie mit einer
B2B-Neukundenansprache, die ausschlieBlich
bei erkennbaren Verdnderungen oder beson-
deren Ereignissen im Zielunternehmen erfolgt.
Analysiere die Unterschiede hinsichtlich Aufbau
von Anbieterbekanntheit, zeitlicher Bedarfs-
relevanz, Entdeckbarkeit geeigneter Anlasse,
Kontaktkosten und mdéglicher Ablehnung und
berlicksichtige, dass wichtige Bedarfssituatio-
nen nicht immer 6ffentlich sichtbar werden.
Leite ab, in welchen Beschaffungskonstellatio-
nen eine seltene anlassbezogene Ansprache
oder eine kontinuierliche Kontaktfolge plau-
sibel vorteilhafter ware und warum ein fairer
Wirksamkeitsvergleich die unterschiedliche Vor-
auswahl der angesprochenen Unternehmen
beriicksichtigen miisste. Schlage drei weiterfiih-
rende Recherchefragen vor.
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5.3 Postalische Impulse und digitale Recherche

Anbietersuche nach postalischem Erstkon-
takt

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb ein postalischer Erst-
kontakt mit einem bislang unbekannten
B2B-Anbieter eine eigenstandige digitale
Recherche Uber dessen Unternehmen ausldsen
kdnnte, ohne dass der Empfanger unmittel-
bar auf den Brief antwortet. Analysiere die
Bedeutung von Glaubwiirdigkeitspriifung,
Suchmaschinenauffindbarkeit, Unternehmens-
webseiten, fachlichen Informationen und dem
Bedurfnis nach unverbindlicher Orientierung fir
den Ubergang von der physischen Ansprache
zur digitalen Informationssuche. Leite ab,
welche indirekten Reaktionsspuren aus einer
solchen Recherche entstehen kdnnten, welche
davon fiir den Absender unsichtbar bleiben
und weshalb nachfolgende Webseitenbesuche
ohne geeignete Vergleichsgrundlage keinen
sicheren Nachweis fiir die Wirkung des Briefs
darstellen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Kategoriesuche und méglicher Wettbewer-
bernutzen

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, unter welchen Bedingungen ein
postalischer B2B-Akquisebrief die Suche nach
einer bislang wenig beachteten Losungskate-
gorie ausldsen kann, ohne die spétere Auswahl
des urspriinglichen Absenders zu begtinsti-
gen. Analysiere, wie Hinweise auf betriebliche
Probleme, neue technische Mdglichkeiten und
mogliche wirtschaftliche Vorteile eine unab-
hangige Marktrecherche anregen und dadurch
auch konkurrierende Anbieter mit gréBerer Be-
kanntheit oder besser auffindbaren Informatio-
nen sichtbar machen kdnnen. Leite ab, weshalb
die Aktivierung eines geschaftlichen Bedarfs
von der Erhéhung der eigenen Gewinnwahr-
scheinlichkeit getrennt werden muss und wie
sich ein moglicher Nutzen fiir Wettbewerber
von einer tatsachlich zusatzlichen Nachfrage
nach dem Angebot des Briefabsenders unter-
scheiden lieBe. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.

QR-Codes versus eigenstandige Recherche
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie sich der Aufruf eines im postali-
schen B2B-Akquisebrief enthaltenen QR-Codes
von einer eigenstandig begonnenen digitalen
Recherche hinsichtlich Reaktionsverhalten und
messbarer Wirkung unterscheidet. Vergleiche
Handlungsaufwand, wahrgenommene Kontrol-
le, Datenschutzbedenken, Informationsinter-
esse und mogliche Weitergabe des Briefs und
prufe, welche Aussagen sich aus QR-Aufrufen,
individuellen Webadressen und nicht direkt zu-
ordenbaren Suchmaschinenbesuchen ableiten
lassen. Leite ab, weshalb ein leicht messbarer
QR-Aufruf nicht zwingend starkeres geschaft-
liches Interesse belegt als eine unbeobachtete
Anbietersuche und wie unterschiedliche digitale
Zugangswege die scheinbaren Erfolgsquoten ei-
ner postalischen Kampagne verzerren kdnnten.
Schlage drei weiterfihrende Recherchefragen
vor.

Berufliche Netzwerke als Priifkanal

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie berufliche Netzwerke

nach dem Erhalt eines postalischen B2B-
Akquisebriefs zur eigenstandigen Uberpriifung
eines bislang unbekannten Anbieters genutzt
werden kdnnten. Analysiere die Bedeutung von
Mitarbeiterprofilen, beruflichen Werdegéngen,
fachlichen Veroffentlichungen, gemeinsamen
Kontakten und sichtbaren Branchenbeziehun-
gen fir die Bewertung behaupteter Kompetenz
und berlcksichtige die begrenzte Verlasslich-
keit selbst dargestellter Qualifikationen und
sozialer Signale. Leite ab, unter welchen Bedin-
gungen eine nachgelagerte Profilrecherche die
Glaubwiurdigkeit des postalischen Angebots
starken oder Zweifel verstarken kénnte und
weshalb digitale Sichtbarkeit allein weder
fachliche Leistungsfahigkeit noch konkrete
Kaufbereitschaft nachweist. Schlage drei
weiterflhrende Recherchefragen vor.
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5.4 Kontaktfolgen und Kanalinteraktionen

Geschiftsbriefe als Gesprachsvorbereitung
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, inwiefern ein postalischer B2B-
Erstkontakt die Wahrnehmung und Gesprachs-
bereitschaft bei einer spateren telefonischen
oder persodnlichen Vertriebsansprache beein-
flussen kénnte. Analysiere die Bedeutung vor-
heriger Anbieterwahrnehmung, thematischer
Wiedererkennung, zeitlicher Abstande und fach-
licher Kontinuitat und bericksichtige zugleich
mogliche Ablehnung gegeniiber unerwarteten
Folgekontakten sowie die rechtlichen Gren-
zen unterschiedlicher Kontaktwege. Leite ab,
unter welchen Bedingungen ein Brief eine sach-
liche Grundlage fiir spatere Gesprache schaffen
kdnnte und weshalb die bloBe Bezugnahme auf
eine zuvor versandte Sendung weder zusatz-
liches Interesse noch eine rechtliche Berechti-
gung zur telefonischen Ansprache begriindet.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Physisch-digitale Reihenfolgen und Zeitab-
stinde

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie unterschiedliche Reihenfol-
gen und zeitliche Abstdnde postalischer und
digitaler B2B-Erstkontakte die Erinnerung an
einen Anbieter sowie die spatere Reaktionsbe-
reitschaft beeinflussen kénnten. Vergleiche die
Abfolgen Brief vor digitaler Nachricht, digitale
Nachricht vor Brief und wiederholte Kontakte
innerhalb desselben Mediums und analysiere
mogliche Wirkungen von Wiederholung, Medi-
enwechsel, Informationsanschluss und zeitlicher
Uberlagerung unter Berticksichtigung vorhan-
dener experimenteller Befunde und ihrer Uber-
tragungsgrenzen. Leite ab, weshalb kanalliber-
greifende Kontaktfolgen nicht allein aufgrund
ihrer medialen Vielfalt als Giberlegen gelten kén-
nen und welche Untersuchungsbedingungen
erforderlich waren, um einen eigenstandigen Ef-
fekt der Reihenfolge oder des Kontaktabstands
nachzuweisen. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Kanalverstirkung oder Nachfrageverschie-
bung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, unter welchen Bedingungen die
Kombination postalischer und digitaler B2B-
Erstkontakte tatsachlich zusatzliche Verkaufs-
chancen erzeugt und wann sie lediglich bereits
vorhandene Nachfrage zwischen Kommunikati-
onskanalen verschiebt. Unterscheide gegensei-
tige Verstarkung, funktionale Ersetzung und die
mehrfache Ansprache ohnehin kaufbereiter Un-
ternehmen und analysiere, wie Zielgruppenaus-
wahl, Kontaktreihenfolge und unterschiedliche
Reaktionsmessungen den scheinbaren Erfolg ei-
ner kombinierten Kampagne beeinflussen kén-
nen. Leite ab, weshalb die Summe postalisch
und digital zugeordneter Reaktionen keine zu-
verldssige Aussage Uber zusatzlichen Geschafts-
erfolg erlaubt und wie geeignete Kontrollgrup-
pen den eigenstandigen sowie gemeinsamen
Beitrag beider Kanale sichtbar machen konnten.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Marketing-Vertriebs-Briiche beim Kanal-
wechsel

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie ein durch postalische B2B-
Neukundenansprache ausgeldstes Interesse
beim anschlieBenden Wechsel zu digitalen In-
formationsangeboten oder personlichen Ver-
triebskontakten an organisatorischen Schnitt-
stellen verloren gehen kann. Analysiere die
Folgen widersprichlicher Botschaften, fehlen-
der Zuordnung eingehender Anfragen, unvoll-
standiger Dokumentation friiherer Kontakte,
unterschiedlicher Verantwortlichkeiten und ver-
zdgerter Vertriebsreaktionen fur die weitere
Beschaftigung mit dem Anbieter. Leite ab, wie
ein zunachst erfolgreicher Kommunikations-
impuls trotz tatsachlichen Kundeninteresses
ohne wirtschaftliches Ergebnis bleiben kann
und weshalb schwache Abschlusszahlen nicht
ohne Untersuchung der nachfolgenden Bear-
beitung als Beleg flr die Wirkungslosigkeit des
urspriinglichen Briefs gelten dirfen. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.
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6.1

Erfolgskennzahlen und Aussagegrenzen

Selektive Brieflektiire und Messverzerrung
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie sich die tatsachliche Lektire
postalischer B2B-Akquisebriefe messen lasst,
wenn Empfanger Sendungen nur teilweise
wahrnehmen und ihr Leseverhalten fiir den
Absender weitgehend unbeobachtbar bleibt.
Analysiere die Aussagekraft von Empfanger-
befragungen, Erinnerungsmessungen und do-
kumentierten Reaktionen und berticksichtige
dabei selektive Teilnahme, Erinnerungsliicken
sowie mdgliche Veranderungen des Verhaltens
durch die Untersuchung selbst. Leite ab, welche
systematischen Uber- und Unterschatzungen
der tatsachlichen Wahrnehmung entstehen
kdnnen und weshalb eine beobachtete Ant-
wort oder eine behauptete vollstandige Lektiire
noch keinen Nachweis flr das Verstandnis der
Botschaft liefert. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Reaktionsquoten und Kontaktqualitat

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb zwei postalische B2B-
Neukundenkampagnen mit identischer Reak-
tionsquote wirtschaftlich sehr unterschiedliche
Ergebnisse erzielen kénnen. Vergleiche Infor-
mationsanforderungen, unverbindliche Riick-
fragen, konkrete Bedarfsbekundungen und
qualifizierte Verkaufschancen hinsichtlich ih-
rer Aussagekraft und analysiere den Einfluss
von Kontaktanreizen, Zielgruppeneignung und
unterschiedlichen Definitionen einer Reakti-
on. Leite ab, wie die alleinige Orientierung an
moglichst hohen Antwortquoten die Bewertung
einer AkquisemaBnahme verzerren kann und
welche zusatzlichen Informationen erforderlich
sind, um die tatsachliche geschéftliche Qualitat
eingehender Kontakte zu beurteilen. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Verkaufschancen versus Kundenabschliisse
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, welche unterschiedlichen Aussa-
gen die Zahl qualifizierter Verkaufschancen
und die Zahl tatsachlicher Kundenab-

schlisse Uber die Wirkung postalischer
B2B-Neukundenansprache ermdglichen.
Analysiere, wie Qualifizierungskriterien, Dauer
des Verkaufsprozesses, Vertriebsleistung,
Wettbewerbsangebote und bereits bestehende
Kaufabsichten den Ubergang von einer ersten
Anfrage zur verbindlichen Beauftragung be-
einflussen. Leite ab, weshalb viele entstandene
Verkaufschancen weder einen entsprechend
hohen spateren Kundengewinn garantieren
noch unmittelbar als kausaler Erfolg des Briefs
gelten kdnnen und wie beide Kennzahlen bei
der Bewertung unterschiedlicher Wirkungshori-
zonte sinnvoll voneinander abzugrenzen sind.
Schlage drei weiterflihnrende Recherchefragen
vor.

Sendungen, Personen und Unternehmen
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie sich die gemessene Erfolgs-
quote postalischer B2B-Neukundenakquise
verandert, wenn versandte Briefe, angeschrie-
bene Personen oder erreichte Unternehmen als
statistische Bezugseinheit verwendet werden.
Vergleiche Situationen mit mehreren Sendun-
gen an dieselbe Person, unterschiedlichen An-
sprechpartnern innerhalb eines Unternehmens
und mehreren Standorten derselben Unterneh-
mensgruppe und analysiere mogliche Mehr-
fachzahlungen sowie Abhéngigkeiten zwischen
den Beobachtungen. Leite ab, welche Verzer-
rungen durch uneinheitliche Bezugsgréen ent-
stehen kdnnen und weshalb insbesondere bei
gemeinschaftlichen B2B-Kaufentscheidungen
die Zahl der reagierenden Personen nicht mit
der Zahl zusatzlicher Verkaufschancen oder ge-
wonnener Unternehmen gleichgesetzt werden
darf. Schlage drei weiterfiihrende Recherchefra-
gen vor.
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6.2 Technisches Tracking und verborgene Reaktionen

QR-Aufrufe ohne gesichertes Kaufinteresse
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, welche tatsachlichen Riickschlis-
se sich aus der Zahl aufgerufener QR-Codes

in postalischen B2B-Akquisebriefen auf das
geschéftliche Interesse der Empfanger ziehen
lassen. Analysiere unterschiedliche Aufrufmoti-
ve wie Neugier, allgemeine Informationssuche,
Uberpriifung der Seriositat oder Vorbereitung
einer Beschaffung und beriicksichtige wieder-
holte Aufrufe, interne Weitergaben und mdgli-
che technische Zugriffe. Leite ab, weshalb ein
technisch erfasster QR-Aufruf zunachst nur eine
digitale Handlung dokumentiert und welche
zusatzlichen Beobachtungen notwendig wéren,
um zwischen oberflachlicher Aufmerksamkeit,
ernsthafter Beschaftigung und tatsachlicher
Kaufbereitschaft zu unterscheiden. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Individuelle Links und fremde Nutzer

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie individuell codierte Webadres-
sen in postalischen B2B-Akquisebriefen zu fal-
schen Rickschlissen auf das Verhalten der ur-
spriinglich angeschriebenen Person fiihren kon-
nen. Analysiere mdgliche Ursachen wie interne
Briefweitergabe, gemeinsame Nutzung eines
Links, automatische Sicherheitsprifungen und
die Weiterleitung an andere Abteilungen und
beriicksichtige die rechtlichen Grenzen perso-
nenbezogener Besuchszuordnungen. Leite ab,
weshalb die technische Verbindung zwischen
einer individuellen Adresse und einem Web-
seitenaufruf keine sichere Identifikation des
tatsachlichen Nutzers ermdglicht und welche
Folgen solche Fehlzuordnungen fiir die Bewer-
tung von Ansprechpartnern, Zielunternehmen
und Kampagnenerfolgen haben kénnen. Schla-
ge drei weiterflihrende Recherchefragen vor.

Organische Suche trotz Briefkontakt

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie postalische B2B-Erstkontakte
spatere Suchmaschinenanfragen nach einem
Anbieter ausldsen konnten, die in der digitalen
Erfolgsmessung als organische Zugriffe statt

als Reaktionen auf den Brief erscheinen. Unter-
scheide gezielte Anbietersuchen, allgemeine
Recherchen zur angebotenen Leistung und un-
abhangig entstandenes Informationsinteresse
und analysiere den Einfluss friiherer Werbekon-
takte sowie zeitlicher Verzégerungen. Leite ab,
unter welchen Bedingungen die postalische An-
sprache in digitalen Auswertungen unterschatzt
werden kdnnte und weshalb eine Zunahme

von Suchanfragen nach dem Briefversand ohne
geeignete Vergleichsgruppe noch keinen be-
lastbaren Ursachennachweis darstellt. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Kanaliibergreifende Kontaktverlaufe und
Zuordnung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb ein dokumentierter Kon-
taktverlauf aus postalischen Briefen, Websei-
tenbesuchen, E-Mails und Vertriebsgesprachen
den tatsachlichen Beitrag einzelner Kommuni-
kationskanale zu einem B2B-Kundenabschluss
nur unvollstandig erkennen lasst. Vergleiche die
Zuordnung des gesamten Erfolgs zum ersten
oder letzten erfassten Kontakt mit mehrstufigen
Attributionsmodellen und analysiere die Folgen
unbeobachteter Kontakte, interner Weiterleitun-
gen und unterschiedlicher beteiligter Personen.
Leite ab, welche Informationen solche Modelle
Uber beobachtbare Kundenwege liefern kénnen
und weshalb auch eine detaillierte Kontaktge-
schichte ohne geeigneten kausalen Vergleich
nicht beweist, welcher einzelne Kontakt einen
zusatzlichen Abschluss verursacht hat. Schlage
drei weiterfliihrende Recherchefragen vor.
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6.3 Kontrollgruppen und kausale Zusatzwirkung

Randomisierte Kontrollgruppen versus
Vorher-Nachher

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb eine randomisierte
Kontrollgruppenstudie zur postalischen
B2B-Neukundenakquise belastbarere Aussagen
Uber zusatzliche Werbewirkungen ermdglichen
kann als der einfache Vergleich von Verkaufs-
zahlen vor und nach einer Versandaktion.
Analysiere den Einfluss saisonaler Nachfrage,
veranderter Marktbedingungen, paralleler
VertriebsmaBnahmen und unterschiedlicher
Ausgangsbedingungen und erlautere, wie

eine zuféllige Zuteilung von Unternehmen

zur Versand- und Nichtversandgruppe solche
Einfliisse begrenzen kann. Leite ab, welche
Voraussetzungen flr eine aussagekraftige
Randomisierung gelten und warum auch
kontrollierte Untersuchungen durch kleine
Stichproben, gruppentbergreifende Kontakte
und unvollstandige Beobachtungszeitraume
an Aussagekraft verlieren kénnen. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Versandvarianten gegeniiber vollstandigem
Nichtversand

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb ein A/B-Test zwischen
zwei postalischen B2B-Akquisebriefen zwar
Unterschiede zwischen Versandvarianten sicht-
bar machen kann, aber noch nicht belegt, dass
irgendeine der beiden Varianten gegeniber
einem vollstandigen Nichtversand zusatzliche
Verkaufschancen erzeugt. Vergleiche experi-
mentelle Untersuchungen mit zwei Briefvari-
anten und ein Untersuchungsdesign mit zu-
satzlicher unbehandelter Kontrollgruppe und
analysiere die jeweils moglichen Aussagen zu
Gestaltungseffekten und grundsatzlicher Ver-
sandwirkung. Leite ab, welche Fehlentscheidun-
gen entstehen kdnnen, wenn lediglich die er-
folgreichere Briefvariante betrachtet wird, und
wie ein mehrarmiges Experiment die Trennung
zwischen relativem Gestaltungsvorteil und kau-
salem Zusatznutzen ermdglicht. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Kaufbereite Zielgruppen als Selektionsver-
Zerrung

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, warum eine postalische B2B-
Kampagne besonders hohe Reaktions- oder
Abschlussquoten erzielen kann, wenn vorrangig
Unternehmen mit bereits erkennbarer Kaufbe-
reitschaft angeschrieben werden. Analysiere,
wie offentlich sichtbare Bedarfssignale,
laufende Investitionsvorhaben, bestehende
Anbieterkenntnis und unterschiedliche Aus-
gangswahrscheinlichkeiten einer Beschaffung
die beobachteten Ergebnisse beeinflussen und
scheinbare Wirkungen des Briefs erzeugen
kdnnen. Leite ab, weshalb der Vergleich
besonders attraktiver Empfanger mit beliebigen
nicht angeschriebenen Unternehmen keine
zuverlassige Kausalaussage erlaubt und wie
eine zuféllige Kontrollgruppenzuteilung
innerhalb vergleichbarer Zielkundensegmente
die Selektionsverzerrung verringern kdnnte.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Zusatzliche Abschliisse versus Erfolgsattri-
bution

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche den Unterschied zwischen Kun-
denabschlissen, die einer postalischen B2B-
Akquisekampagne im Vertriebssystem zuge-
schrieben werden, und den tatsachlich zusatz-
lich durch den Briefversand verursachten Ab-
schlissen. Analysiere, wie bereits vorhandene
Kaufabsichten, friihere Kontakte, unabhangi-
ge Anbieterrecherchen und nachfolgende Ver-
triebsaktivitdten eine beobachtete Kundenbe-
ziehung beeinflussen kdnnen und vergleiche
technische Zuordnungsregeln mit dem kau-
salen Vergleich geeigneter Versuchsgruppen.
Leite ab, weshalb selbst eine eindeutig doku-
mentierte Kontaktfolge nicht offenlegt, was
ohne den Brief geschehen wére, und welche
wirtschaftlichen Konsequenzen eine Verwechs-
lung von zugeschriebenem und zusatzlichem
Geschéftserfolg haben kann. Schlage drei wei-
terfiihrende Recherchefragen vor.
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6.4 Statistische Grenzen von Versandtests

Kleine Versandmengen und Schéatzunsicher-
heit

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb Unterschiede in den
Reaktionsquoten kleiner postalischer B2B-
Testkampagnen haufig keine zuverlassigen
Aussagen Uber die tatsachliche Uberlegenheit
einer Briefvariante ermdglichen. Analysiere
anhand nachvollziehbarer Zahlenbeispiele den
Einfluss zufélliger Schwankungen, geringer ab-
soluter Reaktionszahlen und unterschiedlicher
Ausgangswahrscheinlichkeiten und erlautere
die Bedeutung von Konfidenzintervallen und
statistischer Unsicherheit. Leite ab, warum
eine optisch deutliche Differenz zwischen

zwei Prozentwerten bei kleinen Stichproben
statistisch wenig aussagekraftig sein kann und
weshalb das Ausbleiben eines signifikanten
Unterschieds nicht automatisch die Gleichwer-
tigkeit der untersuchten Varianten beweist.
Schlage drei weiterflihnrende Recherchefragen
vor.

Seltene Abschliisse und Teststarke

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie seltene Kundenabschliisse und
lange Verkaufszyklen die statistische Aussage-
kraft experimenteller Untersuchungen zur po-
stalischen B2B-Neukundenakquise begrenzen.
Analysiere das Zusammenspiel von niedrigen
Ausgangsabschlussquoten, erwarteter Effekt-
groBe, erforderlicher StichprobengréBe und
gewuinschter Teststarke und unterscheide frilhe
Reaktionskennzahlen von wirtschaftlich ent-
scheidenden Endergebnissen. Leite ab, unter
welchen Bedingungen ein Versandtest selbst
bei einer tatsachlich vorhandenen Wirkung
keinen statistisch eindeutigen Unterschied er-
kennen kénnte und weshalb besser messbare
Zwischenreaktionen nicht ohne zusatzliche Pri-
fung als Ersatz fir den Nachweis zusatzlicher
Kundenabschlisse dienen diirfen. Schlage drei
weiterfihrende Recherchefragen vor.

Mehrfachtests und scheinbare Gewinner
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb die gleichzeitige Priifung
zahlreicher Umschlaggestaltungen, Textvari-
anten, Zielgruppen und Versandzeitpunkte in
postalischen B2B-Akquisetests scheinbar beson-
ders erfolgreiche Varianten hervorbringen kann,
obwohl die beobachteten Unterschiede teilwei-
se zufallig entstanden sind. Analysiere, wie die
Wahrscheinlichkeit falsch positiver Ergebnisse
mit der Zahl statistischer Vergleiche steigt und
welche zusatzlichen Verzerrungen durch nach-
tragliche Auswahl glinstiger Kennzahlen und
wiederholte Zwischenauswertungen entstehen.
Leite ab, wie vorab festgelegte Hypothesen, ge-
eignete Korrekturverfahren und unabhéangige
Wiederholungstests die Verlasslichkeit der Er-
gebnisse verbessern kdnnen und weshalb der
beste beobachtete Einzelwert nicht automa-
tisch die beste tatsachliche Versandstrategie
kennzeichnet. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Offene Verkaufschancen am Auswertungs-
ende

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie noch nicht abgeschlossene
B2B-Verkaufsprozesse die Bewertung einer po-
stalischen Neukundenkampagne verzerren kon-
nen, wenn die Erfolgsauswertung bereits vor
der endgiiltigen Entscheidung vieler Interessen-
ten erfolgt. Analysiere Unterschiede zwischen
schnellen und langsamen Beschaffungen, den
Einfluss verschiedener Eintrittszeitpunkte in den
Verkaufsprozess und die statistischen Folgen
unvollstandig beobachteter Abschlussverldu-
fe. Leite ab, weshalb offene Verkaufschancen
weder pauschal als gewonnene noch als verlo-
rene Kunden behandelt werden diirfen und wie
geeignete Beobachtungsfenster, vergleichbare
Kontaktkohorten und Verfahren zum Umgang
mit unvollstandigen Verlaufsdaten eine aussa-
gekraftigere Bewertung ermdoglichen. Schlage
drei weiterfliihrende Recherchefragen vor.
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6.5 Qualitative Wirkungsrekonstruktion

Empfingerinterviews und Erinnerungsliicken
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, welche Erkenntnisse Interviews mit
Empfangern postalischer B2B-Akquisebriefe
Uber tatsachliche Wahrnehmung, inhaltliche
Bewertung und mogliche spatere Wirkungen
liefern kdnnen. Analysiere, wie zeitlicher Ab-
stand, unvollsténdige Erinnerung, nachtragliche
Rationalisierung, soziale Erwiinschtheit und die
Verwechslung verschiedener Werbekontakte

die geschilderten Ablaufe beeinflussen und wel-
che zuséatzlichen Verzerrungen durch die Aus-
wahl befragungsbereiter Empfanger entstehen.
Leite ab, wie qualitative Befragungen zur Erkla-
rung mdoglicher Wirkungsmechanismen beitra-
gen koénnen, ohne individuelle Erinnerungen

als objektive Verlaufsprotokolle oder als unmit-
telbare Nachweise kausaler Werbewirkung zu
behandeln. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Vertriebsbeobachtungen und Auswahlver-
Zerrungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb Beobachtungen und Er-
fahrungsberichte von Vertriebsmitarbeitern zur
Wirkung postalischer B2B-Neukundenakquise
ein systematisch verzerrtes Bild der tatsach-
lich angeschriebenen Unternehmen vermitteln
kdnnen. Analysiere, welche Empfanger durch
eigene Antworten, personliche Gesprache oder
dokumentierte Verkaufschancen sichtbar wer-
den und welche unbekannten Reaktionen, un-
beachteten Briefe oder negativen Anbieterbe-
wertungen auBerhalb des Wahrnehmungsbe-
reichs des Vertriebs bleiben. Leite ab, welchen
eigenstandigen Erkenntniswert konkrete Ver-
triebsbeobachtungen fiir das Verstandnis von
Reaktionsmotiven besitzen und weshalb auffal-
lige Einzelfalle nicht ohne vollstandige Bezugs-
gruppe zur Erklarung allgemeiner Kampagnen-
erfolge herangezogen werden dirfen. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Widersprechende Fille und Wirkungsmecha-
nismen

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, welchen Erkenntniswert widerspre-
chende Einzelfalle besitzen, wenn postalische
B2B-Akquisebriefe bei scheinbar vergleichba-
ren Zielunternehmen zu sehr unterschiedlichen
Reaktionen fiihren. Vergleiche erfolgreiche und
erfolglose Kontaktverldufe hinsichtlich tatsach-
licher Bedarfslagen, interner Zusténdigkeiten,
vorheriger Anbieterkenntnis, Beschaffungszeit-
punkten und mdglicher unbeobachteter Ein-
flisse und priife konkurrierende Erklarungen
fur die Unterschiede. Leite ab, wie gezielt aus-
gewahlte Gegenbeispiele verbreitete Erfolgshy-
pothesen infrage stellen und das Verstandnis
moglicher Wirkungsmechanismen vertiefen
kdnnen, ohne aus einer qualitativen Fallanalyse
bereits allgemeingultige oder kausal gesicherte
Erfolgsregeln abzuleiten. Schlage drei weiter-
fuhrende Recherchefragen vor.

Empfangerbefragung als zusatzlicher Wer-
bekontakt

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie eine Befragung zur Wirkung
postalischer B2B-Akquisebriefe selbst einen zu-
satzlichen Kontakt mit dem Absender darstellen
und dadurch das spatere Verhalten der Emp-
fanger verandern kann. Analysiere mogliche
Wirkungen von Erinnerungsfragen, wiederhol-
ter Nennung des Anbieters, Aufforderungen
zur Angebotsbewertung und dem erneuten
Nachdenken Uber geschéftliche Probleme so-
wie Unterschiede zwischen befragten und nicht
befragten Unternehmen. Leite ab, unter wel-
chen Bedingungen die Untersuchung einer
Werbewirkung diese Wirkung selbst beeinflusst
und wie sich durch geeignete Versuchsgrup-
pen, zeitlich abgestimmte Messungen und eine
bewusste Begrenzung zusatzlicher Kontakte
solche Untersuchungseffekte erkennen oder
verringern lassen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.
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6.6 Externe Evidenz und Ubertragbarkeit

Konsumentenstudien im B2B-Kontext

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Priife, inwieweit Ergebnisse aus Konsumenten-
studien Uber die Aufmerksamkeit, Informations-
verarbeitung und Erinnerungswirkung physi-
scher Werbung auf postalische Erstkontakte mit
bislang unbekannten B2B-Unternehmen tber-
tragen werden kénnen. Vergleiche kontrollierte
Laborbedingungen und private Werbewahrneh-
mung mit betrieblichen Posteingdngen, beruf-
lichen Entscheidungssituationen, komplexen
Leistungsangeboten und der Beteiligung meh-
rerer Beschaffungsfunktionen. Leite ab, welche
allgemeinen psychologischen Mechanismen
auch fur geschaftliche Empfanger relevant sein
kénnten und weshalb daraus weder typische
B2B-Reaktionsquoten noch eine nachgewie-
sene Uberlegenheit postalischer Neukunden-
akquise gegeniiber anderen Vertriebswegen
folgen. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Bestandskundenwerbung versus Neukun-
denakquise

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb empirische Erfolgskenn-
zahlen postalischer Werbung an bestehende
Kunden nicht ohne Weiteres auf die Gewinnung
bislang unbekannter B2B-Unternehmen tber-
tragen werden kdnnen. Analysiere Unterschiede
in Absenderbekanntheit, Vertrauen, bisherigen
Kauferfahrungen, verfiigbaren Kundendaten,
Angebotsrelevanz und internen Beschaffungs-
bedingungen und berticksichtige die unter-
schiedlichen Ziele von Kundenaktivierung und
erstmaliger Anbieterberiicksichtigung. Leite

ab, unter welchen Voraussetzungen einzelne
Erkenntnisse aus Bestandskundenkampagnen
dennoch fir die Neukundenansprache nitzlich
sein kdnnten und weshalb insbesondere direkte
Antwortquoten, Kaufwahrscheinlichkeiten und
Kundenwerte keine allgemein lGbertragbaren
VergleichsmaBstabe darstellen. Schlage drei
weiterfihrende Recherchefragen vor.

Branchenbenchmarks ohne Vergleichsgrund-
lage

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb veroffentlichte Branchen-
benchmarks zu Reaktionsquoten und wirt-
schaftlichen Ergebnissen postalischer Direkt-
werbung fir die Bewertung einzelner B2B-
Neukundenkampagnen irrefiihrend sein kon-
nen. Analysiere den Einfluss freiwilliger Da-
teneinreichungen, kleiner Stichproben, unter-
schiedlicher Lander und Branchen, vermischter
Neu- und Bestandskunden sowie uneinheitli-
cher Definitionen von Reaktion, Konversion und
wirtschaftlichem Erfolg. Leite ab, welche Min-
destinformationen ein externer Vergleichswert
enthalten musste, um fachlich sinnvoll einge-
ordnet werden zu kdnnen, und weshalb ein
veroffentlichter Durchschnitt ohne Kenntnis sei-
ner Entstehung keine belastbare Erwartung fir
die eigene Zielgruppe begriindet. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Erfolgsgeschichten ohne kausale Gegenpro-
be

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, welche Aussagen veroffentlich-

te Erfolgsgeschichten lber postalische B2B-
Neukundenakquise tatsachlich erlauben, wenn
hohe Reaktionszahlen, einzelne Kundenab-
schlisse oder beeindruckende Umsatzwerte
als Beleg fir die Wirksamkeit angefiihrt wer-
den. Priife mogliche Verzerrungen durch die
bevorzugte Veréffentlichung erfolgreicher Kam-
pagnen, fehlende Kontrollgruppen, bereits vor-
handene Kundeninteressen, parallele Vertriebs-
maBnahmen und unvollstandig berticksichtig-
te Kosten. Leite ab, wie sich der praktische Er-
kenntniswert solcher Fallberichte von einem
belastbaren Kausalnachweis unterscheidet und
welche zusatzlichen Angaben erforderlich wa-
ren, um sowohl die tatsachliche Zusatzwirkung
als auch die wirtschaftliche Ubertragbarkeit ei-
nes berichteten Erfolgs beurteilen zu kénnen.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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7.1 Vollstindige Kosten der Erstansprache

Porto versus vollstandige Kampagnenkosten
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb niedrige Portokosten oder
glinstige Produktionspreise noch keine wirt-
schaftliche Uberlegenheit postalischer B2B-
Neukundenakquise belegen. Analysiere die
direkten und indirekten Kosten von Zielkun-
denrecherche, Adressbeschaffung, Konzeption,
Gestaltung, Individualisierung, Druck, Versand
und nachgelagerter Vertriebsbearbeitung und
unterscheide fixe, variable und haufig Gber-
sehene interne Kosten. Leite ab, wie sich die
wirtschaftliche Bewertung verdndert, wenn statt
der Kosten je Brief die vollstandigen Kosten je
qualifizierter Verkaufschance oder zusatzlich
gewonnenem Kunden betrachtet werden und
weshalb unterschiedliche Kostenabgrenzungen
scheinbar widerspriichliche Kampagnenergeb-
nisse erzeugen konnen. Schlage drei weiterfih-
rende Recherchefragen vor.

Adressrecherche und Fehladressierungsko-
sten

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie sich der Aufwand fur die
Recherche und Uberpriifung von B2B-
Zielkundenadressen auf die Wirtschaftlichkeit
postalischer Neukundenansprache auswirkt.
Vergleiche die Kosten einfacher Unter-
nehmenslisten, aufwendig recherchierter
Ansprechpartner und regelmaBig aktualisierter
Empfangerdaten und analysiere die wirtschaft-
lichen Folgen postalischer Unzustellbarkeit,
veralteter Funktionen, falscher Standorte

und fachlich ungeeigneter Adressaten. Leite
ab, unter welchen Bedingungen zusatzliche
Investitionen in die Datenqualitat wirtschaftlich
sinnvoll sein kdnnten und weshalb eine geringe
Rucksendequote weder eine hohe tatsach-
liche Erreichbarkeit noch eine ausreichend
zielgenaue Verwendung des Recherchebudgets
belegt. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Kostenverschiebungen entlang der Akquisi-
tionskette

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie MaBnahmen zur Kostensen-
kung oder Wirkungssteigerung bei der posta-
lischen B2B-Erstansprache zusatzlichen Auf-
wand an anderen Stellen der Akquisitionskette
verursachen kénnen. Analysiere beispielswei-
se, wie eine vereinfachte Zielkundenrecherche
den spéateren Qualifizierungsaufwand erhoht,
eine aufwendigere Briefgestaltung die Zahl
eingehender Reaktionen verandert oder eine
bessere Vorqualifizierung nachfolgende Ver-
triebsschritte verkdrzt. Leite ab, weshalb die
isolierte Optimierung einzelner Kostenpositio-
nen die Gesamtrentabilitat verschlechtern kann
und wie sich wirtschaftliche Vorteile einer Mal3-
nahme erst durch die gemeinsame Betrachtung
samtlicher betroffener Prozessstufen beurteilen
lassen. Schlage drei weiterflihrende Recher-
chefragen vor.

Reaktionsbearbeitung als zusatzlicher Ko-
stenfaktor

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb eine hohe Zahl
eingehender Antworten auf postalische
B2B-Akquisebriefe zusatzliche Kosten verur-
sachen kann, die den wirtschaftlichen Nutzen
einer gesteigerten Reaktionsquote teilweise
oder vollstdndig aufheben. Analysiere den
unterschiedlichen Bearbeitungsaufwand un-
verbindlicher Informationsanfragen, fachlicher
Riickfragen, kostenloser Erstanalysen und qua-
lifizierter Kaufinteressen sowie die Bedeutung
von Personalzeit, Bearbeitungsgeschwindigkeit
und erforderlichen Folgekontakten. Leite ab,
unter welchen Bedingungen eine Kampagne
mit weniger, aber besser geeigneten Reaktio-
nen wirtschaftlich vorteilhafter sein kdnnte
und weshalb die Kosten je Antwort allein
keine zuverlassige Aussage Uber die Qualitat
der dadurch entstandenen Verkaufschancen
ermdglichen. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.
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7.2 Kundenwert und wirtschaftlicher Zusatznutzen

Umsatz versus tatsachlicher Deckungsbei-
trag

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb der Umsatz eines durch
postalische B2B-Neukundenakquise gewonne-
nen Unternehmens kein ausreichender MaBstab
fur dessen wirtschaftlichen Wert ist. Analysie-
re, wie Material- und Leistungserbringungs-
kosten, Preisnachlasse, betreuungsabhangige
Aufwendungen, zusatzliche Kapazitatsbindun-
gen und nachgelagerte Serviceanforderungen
den tatsachlich verbleibenden Deckungsbeitrag
verandern und welche Unterschiede zwischen
Umsatz, Deckungsbeitrag und Akquisitions-
nettoertrag bestehen. Leite ab, unter welchen
Bedingungen ein umsatzstarker Neukunde we-
niger wirtschaftlichen Nutzen erzeugen kénnte
als ein kleinerer Auftrag und weshalb die Ren-
tabilitat einer postalischen Kampagne anhand
zusatzlich verursachter Deckungsbeitrage statt
bloBer Auftragswerte beurteilt werden sollte.
Schlage drei weiterflihrende Recherchefragen
vor.

Wiederkiaufe und Kundenlebensdauer

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie die erwartete Dauer einer B2B-
Kundenbeziehung und die Wahrscheinlichkeit
wiederkehrender Auftrage die wirtschaftliche
Bewertung postalischer Neukundenakquise be-
einflussen. Analysiere das Zusammenspiel von
anfanglichem Auftragswert, spateren Wieder-
kaufen, Kundenbindung, zusatzlichen Betreu-
ungskosten, Abwanderungsrisiken und der zeit-
lichen Abzinsung zukiinftiger Deckungsbeitrage
und berlcksichtige Unterschiede zwischen ein-
maligen Investitionsgltern und regelmaBig be-
notigten Dienstleistungen. Leite ab, wann hohe-
re anfangliche Akquisitionskosten durch einen
langfristigen Kundenwert gerechtfertigt sein
kénnten und weshalb optimistische Annahmen
Uber Kundenlebensdauer und Folgeumsatze
die scheinbare Wirtschaftlichkeit einer Kampa-
gne erheblich verzerren kdnnen. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Hochwertige Abschliisse bei niedriger Reak-
tionsquote

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, unter welchen Bedingungen eine
postalische B2B-Neukundenkampagne trotz
sehr niedriger Reaktionsquote einen hohen
wirtschaftlichen Zusatznutzen erzeugen kann.
Vergleiche die Wirkung weniger Abschliisse mit
hohen erwarteten Deckungsbeitragen gegen-
Uber zahlreichen kleineren Kundenabschliis-
sen und analysiere das Zusammenspiel von
Zielkundenwert, zusatzlicher Abschlusswahr-
scheinlichkeit, vollstandigen Akquisitionskosten
und wirtschaftlicher Unsicherheit. Leite ab, wes-
halb die Maximierung der Reaktionsquote bei
hochwertigen B2B-Leistungen ein ungeeignetes
wirtschaftliches Ziel darstellen kénnte und war-
um einzelne besonders profitable Abschlisse
ohne kausale Gegenprobe und ausreichende
Wiederholbarkeit noch keine dauerhaft erfolg-
reiche Akquisestrategie belegen. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Break-even zuséatzlicher Abschlusschancen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, ab welcher Zahl tatsachlich zusatz-
lich gewonnener Kunden eine postalische B2B-
Neukundenkampagne ihre vollstandigen Ko-
sten wirtschaftlich decken kann. Analysiere den
Zusammenhang zwischen Kampagnenkosten,
zusatzlichen Vertriebsausgaben, erwarteten
Deckungsbeitragen je Neukunde, Abschluss-
wahrscheinlichkeiten qualifizierter Verkaufs-
chancen und zeitlich verzdgerten Kundenertra-
gen und unterscheide beobachtete von kausal
zusatzlich entstandenen Abschlissen. Leite an-
hand transparenter rechnerischer Annahmen
die notwendige Zahl zuséatzlicher Verkaufschan-
cen und Kundenabschliisse ab und zeige, wie
empfindlich diese Gewinnschwelle auf Verande-
rungen des Kundenwerts, der Abschlusswahr-
scheinlichkeit und der Kosten reagiert. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.
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7.3 Skaleneffekte und betriebliche Engpasse

Sinkende Stiickkosten und Zielgruppenpas-
sung

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb steigende Versandmen-
gen die durchschnittlichen Herstellungskosten
postalischer B2B-Akquisebriefe senken kon-
nen, wahrend gleichzeitig die wirtschaftliche
Quialitat der angesprochenen Zielunternehmen
abnimmt. Analysiere die Wirkung von Mengen-
rabatten, standardisierter Produktion und der
Verteilung fixer Kosten im Zusammenhang mit
einer schrittweisen Erweiterung der Zielgruppe
auf Unternehmen mit geringerer fachlicher Pas-
sung und unsichererem Bedarf. Leite ab, unter
welchen Bedingungen sinkende Stlickkosten
durch geringere zusatzliche Abschlusswahr-
scheinlichkeiten Gberkompensiert werden konn-
ten und weshalb die technisch glinstigste Ver-
sandmenge nicht zwangsldufig den hochsten
wirtschaftlichen Gesamtertrag hervorbringt.
Schlage drei weiterflihnrende Recherchefragen
vor.

Grenzertrag zusatzlicher Sendungen

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie sich der wirtschaftliche Nut-
zen verandert, wenn eine postalische B2B-
Neukundenkampagne schrittweise auf zusatzli-
che Zielunternehmen ausgeweitet wird. Analy-
siere den Zusammenhang zwischen sinkender
Eignung nachrangig ausgewahlter Empfénger,
moglicherweise abnehmenden Abschlusswahr-
scheinlichkeiten, zusatzlichen Versand- und
Bearbeitungskosten sowie dem erwarteten
Deckungsbeitrag weiterer Kunden. Leite ab,
weshalb eine zusatzliche Sendung selbst bei
sinkender durchschnittlicher Reaktionsquote
wirtschaftlich sinnvoll sein kann, solange ihr
erwarteter zusatzlicher Ertrag die verursach-
ten Grenzkosten Ubersteigt, und unter welchen
Bedingungen eine weitere Ausweitung den ge-
samten Kampagnenertrag verringern wirde.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Automatisierung und systematische Fehler-
kosten

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie die Automatisierung von
Adressauswahl, Briefindividualisierung,
Druckproduktion und Versand postalischer B2B-
Neukundenkampagnen zugleich Kostenvorteile
und neue wirtschaftliche Risiken erzeugen
kann. Analysiere, wie fehlerhafte Ausgangs-
daten, unzutreffende Branchenzuordnungen,
missverstandene Unternehmensereignisse
oder ungepriifte KI-generierte Aussagen bei
automatisierter Verarbeitung auf zahlreiche
Sendungen Ubertragen werden kdnnen und
welche zusatzlichen Prif- und Korrekturkosten
entstehen. Leite ab, unter welchen Bedingun-
gen die Einsparungen durch Automatisierung
ihre moglichen Fehlerkosten libersteigen und
weshalb eine effizientere technische Abwick-
lung nicht automatisch eine héhere fachliche
Qualitat oder bessere Wirtschaftlichkeit der
Neukundenansprache bedeutet. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Vertriebsauslastung und Chancenverdran-
gung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb die Ausweitung postali-
scher B2B-Neukundenakquise trotz zusatzlicher
qualifizierter Anfragen den wirtschaftlichen Ge-
samterfolg eines Vertriebsbereichs verschlech-
tern kann. Analysiere, wie begrenzte Personal-
ressourcen, zeitintensive Beratung, unterschied-
liche Verkaufschancenwerte, wachsende Bear-
beitungsriickstande und verzdgerte Riickmel-
dungen dazu flihren konnen, dass neue Anfra-
gen bestehende oder mdglicherweise wertvolle-
re Vertriebschancen verdrangen. Leite ab, unter
welchen Bedingungen nicht das Versandbudget,
sondern die verflgbare Bearbeitungskapazitat
die wirtschaftliche Skalierungsgrenze bestimmt
und weshalb eine hdhere Zahl eingehender
Verkaufschancen ohne Beriicksichtigung der
verdrangten Geschaftsmoglichkeiten keinen
sicheren Mehrertrag bedeutet. Schlage drei wei-
terfihrende Recherchefragen vor.
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7.4 Opportunititskosten und Budgetalternativen

Akquisekanale im Nettoertragsvergleich
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, unter welchen Bedingungen po-
stalische B2B-Neukundenansprache gegen-
Uber anderen Akquisekanalen wirtschaftlich
vorteilhaft sein kdnnte, obwohl ihre Kosten je
Erstkontakt hoher ausfallen. Vergleiche posta-
lische Briefe, geeignete digitale MaBnahmen
und zulassige personliche Vertriebsansprache
hinsichtlich vollstandiger Kosten, tatsachlicher
Erreichbarkeit, zusatzlicher Verkaufschancen,
langfristiger Kundenwerte und unterschiedli-
cher Bearbeitungsanforderungen. Leite ab, wes-
halb weder niedrige Kontaktkosten noch hohe
Reaktionsquoten einen zuverldssigen Kanalver-
gleich ermoglichen und wie sich die wirtschaftli-
che Vorteilhaftigkeit anhand kausal zuséatzlicher
Nettoertrdge unter vergleichbaren Zielgruppen-
und Ressourcenbedingungen beurteilen lieBe.
Schlage drei weiterfihrende Recherchefragen
vor.

Liquiditatsbindung vor Kundenabschluss
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie die zeitliche Trennung zwi-
schen den Ausgaben fir eine postalische B2B-
Neukundenkampagne und mdéglichen spateren
Kundenzahlungen deren wirtschaftliche Attrak-
tivitat beeinflusst. Analysiere die Vorfinanzie-
rung von Recherche, Produktion und Versand
sowie die Auswirkungen langer Verkaufszyklen,
zusatzlicher Angebotsaufwendungen, unsi-
cherer Abschlusszeitpunkte und vereinbarter
Zahlungsziele auf Liquiditatsbedarf, Finanzie-
rungskosten und wirtschaftliches Risiko. Leite
ab, weshalb eine Kampagne mit positivem er-
warteten Gesamtertrag dennoch erhebliche
Liquiditatsbelastungen verursachen kann und
unter welchen Bedingungen eine schneller wirk-
same Akquisitionsalternative trotz niedrigerem
langfristigem Ertrag fir ein Unternehmen vor-
teilhafter sein kdnnte. Schlage drei weiterfih-
rende Recherchefragen vor.

Grenzertrage bei Budgetumschichtungen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, weshalb die bisherige durchschnitt-
liche Rentabilitat eines B2B-Akquisekanals nicht
ausreicht, um zu entscheiden, ob zusatzliche
Mittel in postalische Neukundenansprache oder
in eine alternative VertriebsmaBnahme inve-
stiert werden sollten. Analysiere, wie bereits
ausgeschopfte Zielgruppen, sinkende zusatzli-
che Abschlusswahrscheinlichkeiten, begrenzte
Vertriebskapazitdten und mogliche Wechselwir-
kungen zwischen Kanélen die Grenzertrage wei-
terer Budgeteinsatze verandern kénnen. Leite
ab, unter welchen Bedingungen die Umschich-
tung eines begrenzten Budgets den gesamten
zusatzlichen Nettoertrag erhdht und weshalb
eine historisch besonders erfolgreiche MaBnah-
me nicht zwangslaufig auch die wirtschaftlich
beste Verwendung des néchsten verfligbaren
Budgetanteils darstellt. Schlage drei weiterfiih-
rende Recherchefragen vor.

Unsichere GroBkundenwerte und Budgetrisi-
ken

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, welche wirtschaftlichen Risiken
entstehen, wenn die Rentabilitat einer aufwen-
digen postalischen B2B-Neukundenkampagne
wesentlich vom mdglichen Abschluss mit einem
oder wenigen besonders wertvollen GroBkun-
den abhangt. Analysiere das Zusammenspiel
von unsicheren Abschlusswahrscheinlichkeiten,
langen Entscheidungsprozessen, kundenspezifi-
schen Leistungskosten, moglichen Folgeauftra-
gen und einer starken Konzentration erwarteter
Ertrdge auf einzelne Unternehmen. Leite ab, wie
sich ein hoher rechnerischer Erwartungswert
von der tatsachlichen Wahrscheinlichkeit eines
wirtschaftlichen Verlusts unterscheiden kann
und weshalb eine Kampagne mit attraktivem
langfristigem Kundenpotenzial dennoch be-
sondere Anforderungen an Budgetbegrenzung,
Risikotragfahigkeit und die Bewertung alterna-
tiver Akquisitionsmaoglichkeiten stellt. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.
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8.1

Werberecht und personenbezogene Daten

Briefwerbung versus E-Mail-Einwilligung
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, welche unterschiedlichen wettbe-
werbsrechtlichen Anforderungen in Deutsch-
land fiir postalische B2B-Neukundenwerbung
und unaufgeforderte Werbe-E-Mails an bislang
unbekannte Geschaftskunden gelten. Analysie-
re die Voraussetzungen zulassiger Direktwer-
bung, die Bedeutung vorheriger Einwilligungen,
gesetzlicher Ausnahmen und erkennbarer Wer-
beablehnung und unterscheide diese Regelun-
gen von den zusatzlichen datenschutzrechtli-
chen Anforderungen bei der Verwendung per-
sonenbezogener Kontaktdaten. Leite ab, welche
rechtlichen Unterschiede die Wahl eines Ak-
quisekanals beeinflussen kénnen und weshalb
die mogliche Zulassigkeit eines postalischen
Erstkontakts weder eine uneingeschrankte Wer-
beerlaubnis noch die Berechtigung zu anschlie-
Benden E-Mail-Kontakten begriindet. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Telefonakquise und mutmaBliche Einwilli-
gung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, unter welchen Voraussetzungen
ein B2B-Unternehmen bislang unbekannte ge-
schaftliche Ansprechpartner zu Werbezwecken
telefonisch kontaktieren darf und welche Be-
deutung dabei die mutmaBliche Einwilligung
besitzt. Analysiere die Anforderungen an kon-
krete tatsachliche Anhaltspunkte fir ein sach-
lich vermutetes Interesse, den Unterschied zwi-
schen allgemeiner geschéftlicher Relevanz und
erwartbarer Zustimmung zum Telefonkontakt
sowie die rechtliche Bedeutung eines zuvor ver-
sandten Akquisebriefs. Leite ab, weshalb weder
die bloBe Unternehmenszugehdérigkeit noch ein
ausgebliebener Widerspruch gegen postalische
Werbung automatisch eine mutmaBliche Einwil-
ligung begriinden und welche Grenzen daraus
fur die Verbindung von Briefversand und tele-
fonischer Nachbearbeitung entstehen. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Impressumsdaten und werbliche Nutzung
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, unter welchen rechtlichen Voraus-
setzungen personenbezogene Kontaktdaten
aus offentlich zuganglichen Unternehmensim-
pressen fur die postalische Ansprache bislang
unbekannter B2B-Kunden verwendet werden
dirfen. Analysiere den urspriinglichen Verof-
fentlichungszweck gesetzlich vorgeschriebener
Impressumsangaben, die Erwartungen betroffe-
ner Personen, datenschutzrechtliche Zweckbin-
dungen und die einschldgige Bewertung durch
Datenschutzaufsichtsbehdrden und unterschei-
de die bloBe &ffentliche Zuganglichkeit von
einer rechtmaBigen werblichen Weiterverwen-
dung. Leite ab, weshalb die Verfligbarkeit be-
ruflicher Kontaktdaten im Internet keine allge-
meine Erlaubnis zur Direktwerbung begriindet
und welche Folgen eine unzuldssige Weiterver-
wendung fir die rechtliche und geschéftliche
Bewertung der Akquise haben kann. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Adresshandel und Datenverantwortung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, welche rechtlichen und prakti-
schen Verantwortlichkeiten entstehen, wenn
B2B-Unternehmen postalische Neukundenan-
sprache auf Grundlage zugekaufter Unterneh-
mensadressen und personenbezogener An-
sprechpartnerdaten durchfiihren. Analysiere die
Bedeutung von Datenherkunft, urspriinglichem
Erhebungszweck, Weitergabebefugnissen, Infor-
mationspflichten und dokumentierten Werbewi-
derspriichen und unterscheide die Verantwort-
lichkeiten von Adresslieferanten, werbenden
Unternehmen und gegebenenfalls eingesetzten
Auftragsverarbeitern. Leite ab, weshalb eine ver-
tragliche Zusicherung des Datenanbieters die
eigenstandige Prufung des werbenden Unter-
nehmens nicht vollstéandig ersetzen kann und
welche Risiken entstehen, wenn die rechtliche
Herkunft oder Aktualitat einzelner Empfanger-
daten nicht nachvollziehbar ist. Schlage drei
weiterfliihrende Recherchefragen vor.
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8.2 Rechtsgrundlagen und Empfangerrechte

Berechtigte Interessen und Abwigung

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, unter welchen Voraussetzun-

gen die Verarbeitung personenbezogener
beruflicher Kontaktdaten fiir postalische B2B-
Neukundenwerbung auf berechtigte Interessen
nach der Datenschutz-Grundverordnung
gestitzt werden kann. Analysiere das Zu-
sammenspiel von legitimem Werbeinteresse,
Erforderlichkeit der Datenverarbeitung, verninf-
tigen Erwartungen der betroffenen Personen
und moglichen Beeintrachtigungen ihrer
Rechte und unterscheide einfache berufliche
Adressdaten von umfangreichen personenbe-
zogenen Interessen- oder Verhaltensprofilen.
Leite ab, weshalb die grundsatzliche Aner-
kennung von Direktwerbung als mogliches
berechtigtes Interesse keine pauschale Rechts-
grundlage flr beliebige Datenverarbeitungen
darstellt und wie unterschiedliche Umstande
die Interessenabwagung verandern kénnen.
Schlage drei weiterflihrende Recherchefragen
vor.

Informationspflichten beim postalischen
Erstkontakt

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, welche datenschutzrechtlichen
Informationspflichten bei postalischer B2B-
Neukundenansprache entstehen, wenn per-
sonenbezogene Ansprechpartnerdaten nicht
unmittelbar bei den betroffenen Personen er-
hoben wurden. Analysiere die Bedeutung von
Verantwortlichenidentitat, Verarbeitungszweck,
Rechtsgrundlage, Datenkategorien, Datenher-
kunft und Betroffenenrechten sowie die Anfor-
derungen an Zeitpunkt, Verstandlichkeit und
Zuganglichkeit entsprechender Informationen.
Leite ab, wie sich rechtlich erforderliche Trans-
parenz und die begrenzte Aufmerksamkeit fir
unerwartete Geschaftsbriefe zueinander ver-
halten und weshalb eine knappe werbliche
Botschaft die ordnungsgemafe Erfiillung da-
tenschutzrechtlicher Informationspflichten nicht
ersetzen kann. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Werbewiderspruch und Sperrdateien

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, welche rechtlichen und organisato-
rischen Folgen entstehen, wenn eine beruflich
angeschriebene Person der Verarbeitung ih-
rer personenbezogenen Daten fir postalische
B2B-Direktwerbung widerspricht. Analysiere
das datenschutzrechtliche Widerspruchsrecht,
die erforderliche Beendigung entsprechender
Werbeverarbeitungen und den méglichen Ein-
satz begrenzter Sperrdateien zur Vermeidung
erneuter Ansprache und bericksichtige dabei
Datenminimierung, Speicherbegrenzung und
unterschiedliche Datenquellen. Leite ab, wes-
halb eine vollstdndige Loschung samtlicher
Identifikationsmerkmale unter Umstédnden un-
beabsichtigte erneute Werbekontakte begiin-
stigen kdnnte und welche Voraussetzungen
eine rechtméBige, auf die Beachtung des Wer-
bewiderspruchs beschrankte Datenverarbeitung
erflillen muss. Schlage drei weiterfiihrende Re-
cherchefragen vor.

Personenbezogenes Tracking nach Briefkon-
takt

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, welche datenschutzrechtli-

chen Fragen entstehen, wenn postalische
B2B-Akquisebriefe individuelle Webadres-
sen oder QR-Codes enthalten, mit denen
spatere digitale Aktivitaten bestimmten
beruflichen Ansprechpartnern zugeordnet
werden koénnen. Analysiere die Unterschiede
zwischen anonymen Kampagnenmessungen,
unternehmensbezogenen Auswertungen und
personenbezogenen Verhaltensprotokollen
sowie die Anforderungen an Rechtsgrundlagen,
Transparenz, Zweckbindung und den Einsatz
zusatzlicher Trackingtechnologien. Leite

ab, weshalb die technische Mdéglichkeit zur
Identifizierung einzelner Empfanger keine
uneingeschrankte Berechtigung zu deren
Verhaltensbeobachtung schafft und wie sich
der Wunsch nach préaziser Erfolgsmessung
mit den Datenschutzrechten der Betroffenen
Uberschneiden oder widersprechen kann.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.
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8.3 Akzeptanz und geschiftliche Integritat

Datenherkunft und persoénliche Vertrauens-
grenzen

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, weshalb eine stark personalisier-
te postalische B2B-Erstansprache trotz hoher
fachlicher Relevanz Misstrauen auslosen kann,
wenn der Empfanger die Herkunft der verwen-

deten Informationen nicht nachvollziehen kann.

Analysiere die unterschiedliche Wahrnehmung
offentlich bekannter Unternehmensmerkmale,
beruflicher Funktionen, individueller Karrierein-
formationen und vermuteter interner Probleme
und berticksichtige das Verhaltnis zwischen
wahrgenommener Aufmerksamkeit des Absen-
ders und empfundener Verletzung personlicher
Grenzen. Leite ab, unter welchen Bedingungen
eine individuelle Botschaft als kompetent und
angemessen oder als ibergriffig wahrgenom-
men werden kdnnte und weshalb rechtliche
Zulassigkeit, personliche Akzeptanz und tat-
sachlicher Vertrauensgewinn eigenstandige
Bewertungsdimensionen darstellen. Schlage
drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Werbegeschenke und Entscheidungsunab-
hangigkeit

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie kleine Geschenke, hochwerti-
ge Beilagen oder personliche Einladungen in
postalischen B2B-Akquisesendungen die Wahr-
nehmung eines bislang unbekannten Anbieters
und die Unabhangigkeit geschaftlicher Ent-
scheidungen beeinflussen kdnnen. Analysiere
die Unterschiede zwischen fachlich begriinde-
ten Produktmustern, geringwertigen Aufmerk-
samkeiten und persdnlichen Vorteilen unter
Berlicksichtigung von Korruptionsrisiken, steu-
erlichen Vorschriften, betrieblichen Compliance-
Regeln und besonderen Anforderungen &ffent-
licher Auftraggeber. Leite ab, weshalb die steu-
erliche Absetzbarkeit oder ein geringer materi-
eller Wert noch keine allgemeine Zulassigkeit
oder geschéftliche Angemessenheit gewahr-
leistet und unter welchen Bedingungen ein
vermeintlich aufmerksamkeitsstarkes Geschenk
die Anbieterreputation beeintrachtigen kdnnte.
Schlage drei weiterfiihrende Recherchefragen
vor.

Amtliche Anmutung und Werbeverschleie-
rung

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie eine amtlich, behordlich oder
besonders verbindlich wirkende Gestaltung
postalischer B2B-Akquisebriefe die Offnungs-
wahrscheinlichkeit und die anschlieBende Be-
wertung eines unbekannten Absenders beein-
flussen kann. Analysiere die Wirkung offizieller
Gestaltungssignale, vertraulich erscheinender
Umschlage, formaler Geschaftszeichen und ei-
ner unklaren Kennzeichnung des Werbezwecks
und priife die wettbewerbsrechtlichen Grenzen
irrefihrender oder verschleiernder Darstellun-
gen. Leite ab, weshalb eine zunachst erfolg-
reiche Aufmerksamkeitserzeugung durch eine
enttauschte Erwartung in Misstrauen umschla-
gen kann und warum eine héhere Offnungs-
quote bei irrefiihrender Gestaltung weder als
nachhaltiger Kommunikationserfolg noch als
hinreichende Rechtfertigung gelten darf. Schla-
ge drei weiterfiihrende Recherchefragen vor.

Vorgetiduschte Beziehungen und Verknap-
pung

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie die Andeutung einer bestehen-
den personlichen Geschéftsbeziehung oder
eines angeblich exklusiven und zeitlich stark
begrenzten Angebots die Wirkung postalischer
B2B-Neukundenansprache beeinflussen kann.
Analysiere die psychologischen Mechanismen
sozialer Vertrautheit, Knappheitswahrnehmung
und Entscheidungsdruck sowie die Unterschie-
de zwischen tatsachlichen geschaftlichen Bezie-
hungen, sachlich begriindeten Angebotsgren-
zen und bewusst erzeugten Fehlvorstellungen.
Leite ab, unter welchen Bedingungen solche
Kommunikationsmuster kurzfristige Reaktionen,
bewusste Ablehnung oder langfristige Reputati-
onsschaden ausldsen kénnten und weshalb ihre
rechtliche und ethische Bewertung nicht allein
von der gemessenen Antwortquote abhangen
darf. Schlage drei weiterfiihrende Recherchefra-
gen vor.
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8.4 Okologische Wirkungen und Erwartungen

Physische versus digitale Umweltbilanz
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, unter welchen Bedingungen posta-
lische B2B-Neukundenansprache eine hdhere
oder niedrigere Umweltbelastung verursachen
kdnnte als eine funktional vergleichbare digi-
tale AkquisemaBnahme. Analysiere den ge-
samten Lebenszyklus von Papierherstellung,
Druck, Verpackung, Transport und Entsorgung
sowie die Auswirkungen digitaler Infrastruk-
tur, Gerateherstellung, Datenverarbeitung und
Energieverbrauch und beriicksichtige unter-
schiedliche Kontaktmengen und tatsachliche
Reichweiten. Leite ab, welche Schwierigkeiten
beim Vergleich einzelner Sendungen, tatsach-
lich wahrgenommener Kontakte und zusatzlich
gewonnener Kunden entstehen und weshalb
weder die physische Materialitat eines Briefs
noch die scheinbare Materiallosigkeit digitaler
Werbung eine allgemeingiiltige 6kologische
Rangfolge begriindet. Schlage drei weiterfih-
rende Recherchefragen vor.

Materialwahl und Recyclingfahigkeit

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie die Auswahl von Papier, Druck-
farben, Beschichtungen, Umschldagen und Ver-
packungsmaterialien die Umweltwirkungen po-
stalischer B2B-Akquisebriefe beeinflussen kann.
Analysiere mogliche Unterschiede zwischen
Frischfaser- und Recyclingpapier, einfachen und
aufwendig veredelten Druckerzeugnissen sowie
sortenrein verwertbaren und schwer trennba-
ren Materialkombinationen und bertiicksichtige
Herstellungsaufwand, Transportgewicht, tat-
sachliche Entsorgungswege und die Aussage-
kraft von Umweltkennzeichnungen. Leite ab,
unter welchen Bedingungen eine hochwertig
wirkende Gestaltung mit ressourcenschonen-
der Produktion vereinbar sein kdnnte und wes-
halb die bloBe Verwendung eines als nachhaltig
beworbenen Einzelmaterials keine umfassend
glinstige Umweltbilanz der gesamten Sendung
garantiert. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

Ressourcenverbrauch je Akquiseerfolg

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie sich die 6kologische Bewer-
tung postalischer B2B-Neukundenakquise ver-
andert, wenn nicht die Belastung je versand-
tem Brief, sondern der Ressourcenverbrauch
je tatsachlich zusatzlich gewonnener Kunden-
beziehung betrachtet wird. Analysiere das Zu-
sammenspiel von Sendungsmenge, Material-
einsatz, fehlerhaften Adressen, tatsachlicher
Erreichbarkeit, Wiederholungsversand und kau-
saler Zusatzwirkung und unterscheide direkt
messbare Umweltbelastungen von unsicheren
Annahmen Uber langfristige Akquiseergebnis-
se. Leite ab, weshalb eine ressourcensparende
Einzelsendung bei sehr geringer Wirksamkeit
einen hohen 6kologischen Aufwand je zusatz-
lichem Abschluss verursachen kdnnte und wel-
che Grenzen die Bewertung besitzt, wenn sich
die tatsachliche Werbewirkung nicht zuverlassig
bestimmen ladsst. Schlage drei weiterfiihrende
Recherchefragen vor.

Nachhaltigkeitsanspriiche und Werbeglaub-
wiirdigkeit

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie die Nachhaltigkeitsanforderun-
gen von B2B-Zielunternehmen die Wahrneh-
mung und Glaubwirdigkeit postalischer Neu-
kundenansprache beeinflussen kdnnen. Analy-
siere mogliche Reaktionen auf umfangreiche
Werbesendungen, Recyclingmaterialien, Um-
weltkennzeichnungen, klimabezogene Versand-
versprechen und den erkennbaren Umgang
mit Ressourcen und unterscheide nachprifba-
re Umwelteigenschaften von bloB nachhaltig
wirkenden Gestaltungssignalen. Leite ab, unter
welchen Bedingungen 6kologische MaBnah-
men die Ubereinstimmung zwischen beworbe-
nem Leistungsversprechen und tatsachlichem
Absenderverhalten unterstiitzen kdnnten und
weshalb ungenaue oder nicht belegte Nachhal-
tigkeitsbehauptungen selbst bei geringem Ma-
terialeinsatz Misstrauen und rechtliche Risiken
erzeugen kénnen. Schlage drei weiterflihrende
Recherchefragen vor.
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8.5 Zukunft des postalischen Erstkontakts

Digitale Posteingdnge und Haptikverlust
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie die zunehmende Digitalisie-
rung betrieblicher Posteingange die besonde-
ren Wahrnehmungsbedingungen postalischer
B2B-Neukundenansprache verandern kdnnte.
Analysiere die Auswirkungen zentraler Offnung,
automatisierter Dokumentenklassifikation, elek-
tronischer Weiterleitung und digitaler Archivie-
rung auf die Wahrnehmung von Papierqualitat,
Umschlaggestaltung und physischen Beilagen
und berticksichtige zugleich mogliche Vorteile
einer schnelleren internen Informationsvertei-
lung. Leite ab, unter welchen Bedingungen ein
postalisch versandter Brief seine materiellen Un-
terscheidungsmerkmale vor der persénlichen
Lektlre verliert und weshalb die Digitalisierung
zugleich bestimmte physische Wirkungsmecha-
nismen abschwéchen und die organisatorische
Erreichbarkeit verbessern kdnnte. Schlage drei
weiterflihrende Recherchefragen vor.

Hybride Arbeit und Ansprechpartnerzugang
Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie dauerhaft etablierte hybride
Arbeitsformen die tatsachliche Erreichbarkeit
beruflicher Entscheidungstrager durch posta-
lische B2B-Erstansprache verdandern konnten.
Analysiere die rdumliche Trennung zwischen
Unternehmensanschrift, zentralem Posteingang
und individuellem Arbeitsplatz sowie die Be-
deutung digitaler Weiterleitung, dezentraler
Zustandigkeiten, wechselnder Anwesenheit und
personeller Zuordnungsdaten fiir den tatsachli-
chen Zugang zu geeigneten Ansprechpartnern.
Leite ab, unter welchen organisatorischen Be-
dingungen hybride Arbeit postalische Kontakte
verzogert, erleichtert oder in ihrer wahrgenom-
menen Form verandert und weshalb aus einer
zunehmenden Arbeit auBerhalb des Unterneh-
mensstandorts keine allgemeine Aussage lber
die zukilinftige Wirksamkeit von Geschaftsbrie-
fen folgt. Schlage drei weiterfiihrende Recher-
chefragen vor.

KlI-Personalisierung und glaubwiirdige Indi-
vidualitat

Foto machen. Prompt ausfiihren.
Untersuche, wie die automatisierte Erstellung
individueller postalischer B2B-Akquisebriefe
mithilfe generativer Kl die Bedeutung person-
licher Ansprache und sichtbaren Gestaltungs-
aufwands verdndern kénnte. Analysiere das
Zusammenspiel von 6ffentlich recherchierten
Unternehmensinformationen, automatischer
Problemdeutung, sprachlicher Individualisie-
rung und der Wahrnehmung tatsachlicher per-
sonlicher Beschéaftigung und beriicksichtige
mogliche Fehler, Datenschutzgrenzen und eine
zunehmende Verbreitung dhnlicher Persona-
lisierungstechniken. Leite ab, unter welchen
Bedingungen Kl-gestutzte Individualisierung
fachliche Relevanz férdern oder den Eindruck
kinstlicher Nahe verstarken kénnte und wes-
halb individuell klingende Formulierungen kiinf-
tig moglicherweise weniger zuverlassig als Si-
gnal besonderer personlicher Wertschatzung
interpretiert werden. Schlage drei weiterfiihren-
de Recherchefragen vor.

Briefmengenriickgang zwischen Auffillig-
keit und Kosten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Untersuche, wie ein langfristiger Riickgang
allgemeiner Briefmengen die Aufmerksam-

keit und Wirtschaftlichkeit postalischer B2B-
Neukundenansprache gleichzeitig in unter-
schiedliche Richtungen beeinflussen kdnnte.
Analysiere mogliche Zusammenhange zwischen
geringerer physischer Kommunikationsdichte,
veranderter Aufmerksamkeit im betrieblichen
Posteingang, steigenden Stlickkosten, Anpas-
sungen der postalischen Infrastruktur und einer
starkeren Digitalisierung der Empfangerorga-
nisationen. Entwickle unterschiedliche plausi-
ble Zukunftsszenarien und unterscheide dabei
empirisch erkennbare Entwicklungen von unsi-
cheren Annahmen Uber das Verhalten geschaft-
licher Empfanger, um zu zeigen, weshalb eine
zunehmende Seltenheit postalischer Sendun-
gen weder automatisch hdhere Akquiseerfolge
noch deren wirtschaftliche Uberlegenheit ge-
genliber anderen Kanalen begriindet. Schlage
drei weiterfliihrende Recherchefragen vor.
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