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Informationen

Uber dieses Promptheft

« Dieses Promptheft richtet sich an Personen im B2B-Vertrieb und -Marketing, die postalische
Neukundenakquise systematisch planen, durchfiihren und auswerten und dabei konkrete
Aufgaben mit GenKI-Chatbots bearbeiten m&chten.

 Es behandelt postalische Akquisekampagnen von der Strategieentwicklung und
Zielkundenauswahl tber Adressbeschaffung, Rechtsprifung und Werbemittelgestaltung bis
zur Produktion, Vertriebsbearbeitung, Erfolgsmessung und kontinuierlichen Verbesserung.

« Anhand konkreter Kampagnenszenarien zeigen die Anwendungsprompts, wie sich Zielgruppen
und Akquiseangebote ausarbeiten, Werbebriefe und personalisierte Versandunterlagen
erstellen, Kosten und Wirtschaftlichkeit berechnen sowie Kampagnenergebnisse analysieren
und fundierte Optimierungsentscheidungen vorbereiten lassen.

Verwendung der Prompts

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

 Verwenden Sie ausschlieBlich kostenpflichtige KI-Versionen, wahlen Sie das neueste verfiigbare
Modell und aktivieren Sie die hdchste einstellbare Reasoning-Stufe, um die Leistungsfahigkeit
der KI méglichst 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 eigenstandig ausflihrbarer 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 zusammenhdngenden Thema bietet.

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

Kampagnenkonzept entwickeln

Akquiseziele konkretisieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein regionaler Anbieter industrieller Wartung
mdchte in zwolf Wochen 720 Produktionsun-
ternehmen postalisch ansprechen, verfiigt Gber
zwei Vertriebsmitarbeiter mit 18 freien Erst-
gesprachsterminen und erzielt je neuem War-
tungsvertrag im ersten Vertragsjahr 6500 Euro
Deckungsbeitrag. Entwickle ein abgestuftes
Zielsystem mit einem wirtschaftlichen Haupt-
ziel, messbaren Aktivitats-, Reaktions- und Ver-
triebszielen sowie einer klar beschriebenen ge-
wiinschten Empfangerhandlung. Lege fir jede
Zielebene Kennzahl, BezugsgroBRe, Beobach-
tungszeitraum und verantwortliche Rolle fest,
unterscheide kontrollierbare Leistungen von
unsicheren Empfangerreaktionen, prife die Ver-
einbarkeit mit den verfligbaren Gesprachstermi-
nen und formuliere Mindest- sowie Wunschzie-
le, ohne angenommene Erfolgsquoten als Erfah-
rungswerte auszugeben. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Kampagnenbriefing ausarbeiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller wiederverwendbarer Transport-
behalter plant eine postalische Erstansprache
von 460 Unternehmen der Lebensmittelindu-
strie, um Gesprache Uber Verpackungsverluste
anzubahnen; fir die gesamte Kampagne ste-
hen 4800 Euro und acht Wochen bis zur ersten
Aussendung bereit. Verfasse ein entscheidungs-
reifes Kampagnenbriefing mit Ausgangslage,
Zielkundentyp, Leistungsangebot, Nutzenhypo-
these, Empfangerfunktion, Kontaktangebot, po-
stalischem Format, Erfolgsindikatoren und Frei-
gabeplan. Ergdnze Budgetrahmen, Verantwort-
lichkeiten zwischen Marketing, Vertrieb und
Produktion, notwendige Daten- und Rechtspri-
fungen, Bearbeitungsweg fiir Antworten sowie
Uberprifbare Startbedingungen; trenne fest-
gelegte Eckdaten von offenen Annahmen und
halte das Dokument so prazise, dass eine inter-
ne Abstimmung ohne Riickfragen mdglich ist.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Akquise-Kanalstrategie festlegen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Temperaturtiberwachung fur
Pharmalogistik will 280 neue GroBhandler er-
reichen, besitzt eine Fachwebsite, kann eine
Landingpage erstellen und hat keine gepriifte
Rechtsgrundlage fir Werbeanrufe oder Werbe-
E-Mails an diese Unternehmen. Entwickle eine
Kanalstrategie, in der postalischer Erstkontakt,
offentlich zugangliche Fachinhalte, organische
Auffindbarkeit und vom Empfanger initiierte
Ruckmeldungen zu einer zusammenhdngen-
den Kontaktstrecke verbunden werden. Ordne
jedem Kanal ein Ziel, eine Botschaft, einen ver-
antwortlichen Bereich und einen messbaren
Beitrag zu, zeige den Weg vom Brief zur Ter-
minanfrage, erldutere indirekte Wirkungen und
ihre Grenzen bei der Erfolgsmessung und kenn-
zeichne weitere Kontaktformen ausdricklich als
nur bei nachgewiesener rechtlicher Zulassigkeit
nutzbar. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Kampagnenmodelle gegeneinander abwa-
gen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Integrator fir industrielle Bildprifung kann
1200 Metallverarbeiter adressieren, kennt dar-
unter 35 attraktive Zielunternehmen und ver-
fugt fir die Kampagne Gber héchstens 11000
Euro sowie zwdlf Stunden fachliche Vertriebska-
pazitdt pro Woche. Vergleiche Breitenversand,
Branchenkampagne, anlassbezogene Akquise
und individualisierte Schlisselkundenanspra-
che in einer begriindeten Entscheidungsmatrix.
Bewerte Zielgruppenpassung, Reichweite, Vor-
bereitungsaufwand, variable Kontaktkosten,
mogliche Deckungsbeitrage, operative Risiken
und Vertriebsbelastung, definiere rechtliche
sowie organisatorische Ausschlusskriterien vor
einer Punktebewertung und empfehle ein Mo-
dell einschlieBlich einer kleinen, Gberprifbaren
Pilotphase, ohne Wirkungsschatzungen als gesi-
cherte Daten darzustellen. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.
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1.2 Budget und Wirtschaftlichkeit planen

Kampagnenbudget kalkulieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Industriebodensanierer méchte 1800 Be-
triebsstatten anschreiben; die Konzeption ko-
stet 1150 Euro, eine Landingpage 420 Euro,
Adressdaten 0,28 Euro, Druck 0,64 Euro, Um-
schlag 0,16 Euro, Kuvertierung 0,29 Euro und
Porto 0,95 Euro je Sendung; hinzu kommen
zwolf interne Freigabestunden zu je 55 Euro.
Erstelle ein priifbares Kampagnenbudget mit
getrennten externen Fixkosten, variablen Stlick-
kosten, internen Aufwanden, Stlick- und Ge-
samtkosten sowie acht Prozent Reserve auf die
Produktions- und Versandkosten. Zeige die Re-
chenschritte, erldutere, auf welche Positionen
die Reserve angewendet wird, stelle die Kosten
bei 1200 und 1800 Sendungen gegentiber und
kennzeichne Umsatzsteuer, spatere Vertriebs-
bearbeitung und gegebenenfalls veranderte
Portobedingungen als gesondert zu prifende
Kalkulationsbestandteile. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Versandauflage wirtschaftlich bestimmen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anlagenreiniger kann hdchstens 2300 Be-
triebe anschreiben, hat 1200 Euro feste Kampa-
gnenkosten, zahlt 2,30 Euro je Sendung und 16
Euro je Rickmeldung und kalkuliert 7000 Euro
Deckungsbeitrag je Neukunde; als Annahmen
gelten vier Prozent Antworten, 50 Prozent Qua-
lifizierung, 50 Prozent Termine und 25 Prozent
Abschliusse. Ermittle fur das Ziel von vier erwar-
teten Neukunden die nétige Versandauflage
und vergleiche die Alternativen mit 800, 1600
und 2300 Sendungen anhand von Rickmeldun-
gen, Terminen, Gesamtkosten und erwarteten
Ergebnisbeitragen. Beriicksichtige hochstens 22
verfligbare Erstgesprache, berechne die Auswir-
kungen einer halbierten Riickmeldequote auf
das Ziel, unterscheide rechnerische Erwartungs-
werte von realen Abschlissen und markiere
Alternativen, die die Termin- oder Adressgrenze
verletzen. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Break-even-Schwelle berechnen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Warmetauscher-Wartungsbetrieb versendet
900 Akquisebriefe bei 1350 Euro Fixkosten, 2,60
Euro je Sendung und 18 Euro Bearbeitungs-
kosten pro Riickmeldung; 55 Prozent der Ant-
worten gelten als qualifiziert, 40 Prozent da-
von flihren zu Terminen und 15 Prozent der
Termine bringen Neukunden mit je 5400 Euro
Deckungsbeitrag. Berechne die Riickmeldequo-
te, ab der die Kampagne einen deckungsbei-
tragsbasierten Break-even erreicht, sowie den
ndtigen Deckungsbeitrag je Neukunde bei drei
Prozent Riickmeldungen. Stelle die bedingten
Ubergangsquoten, Kostenformel und Zwischen-
ergebnisse offen dar, prife die mathematische
Konsistenz, erldutere den Unterschied zwischen
erwarteten Kundenbruchteilen und tatsachli-
chen Vertragsabschlissen und untersuche die
Sensitivitat der Gewinnschwelle fiir eine Uber-
gangsquote. Schlage drei weitere Arbeitsauftra-
ge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Wirtschaftliche Risikoszenarien entwickeln
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Kalibrierdienstleister plant 1600 Mailings
mit 1500 Euro Fixkosten, 1,95 Euro je Sendung
und 14 Euro Bearbeitungskosten pro Antwort;
er erwartet 4600 Euro Deckungsbeitrag je Neu-
kunde, eine Antwortquote von drei Prozent
und je nachgelagerter Stufe 60 Prozent Qualifi-
zierung, 50 Prozent Termine sowie 20 Prozent
Abschlisse. Entwickle ein pessimistisches, ein
mittleres und ein glinstiges Wirtschaftlichkeits-
szenario mit gemeinsam variierten Antwort-,
Qualifizierungs-, Termin- und Abschlussquoten
sowie Bearbeitungskosten. Berechne je Sze-
nario erwartete Vertragsabschlisse, Kosten,
Deckungsbeitrag, Uberschuss und Rendite,
identifiziere die risikoreichsten Annahmen und
entwickle Frihwarnindikatoren und eine Re-
gel, wann eine weitere Versandwelle ausgesetzt
oder erst nach zusatzlicher Datenerhebung frei-
gegeben werden sollte. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.
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1.3 Zeitpunkt und Ressourcen abstimmen

Geeignete Akquisezeitfenster auswahlen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Beratungsunternehmen fiir Hygieneaudits
will 360 Lebensmittelhersteller anschreiben; bis
zum letzten Erstgesprach bleiben zwdlf Wo-
chen, fiir Datenprifung und Text drei Wochen,
fur Produktion zwei, fiir Zustellung eine und
fur Reaktionen zwei Wochen nétig; in den Wo-
chen acht und neun sind die Berater belegt.
Entwickle drei alternative Versandzeitfenster
mit Rickwartsplanung von den verfligbaren
Beratungsterminen und wahle das geeignetste
fur die Erstansprache aus. Zeige Abhangigkei-
ten, notwendige Puffer, mogliche betriebliche
Beschaffungszyklen und Risiken verschobener
Sendungsankiinfte auf, unterscheide belegte
Termine von bloBen Saisonvermutungen und
begriinde die Empfehlung anhand der tatsach-
lichen Bearbeitbarkeit eingehender Anfragen
statt anhand pauschaler Aussagen Uber einen
besten Versandtag. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftradge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Vertriebskapazitaten vorausberechnen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Lagerautomatisierung ver-
sendet 1200 Briefe und erwartet vier Prozent
Antworten, 60 Prozent Qualifizierung, 50 Pro-
zent Termine und 40 Prozent Angebote aus
Gespréachen; je Antwort benétigt er zwolf Mi-
nuten Erfassung, je qualifiziertem Kontakt 25
Minuten Prifung, je Termin 65 Minuten ein-
schlieBlich Vorbereitung und je Angebot drei
Stunden. Berechne den Personalbedarf fiir die
drei Wochen nach Zustellung bei zwei Mitarbei-
tern mit je acht freien Stunden pro Woche und
gliedere ihn nach Arbeitsschritten. Vergleiche
Bedarf und verfiigbare 48 Stunden, identifizie-
re moégliche Uberlastungen bei der zeitlichen
Verteilung der Antworten und entwickle einen
konkreten MaBnahmenplan mit Terminreservie-
rung, Priorisierung, Vertretungsregeln und einer
sinnvollen Begrenzung oder Staffelung des Ver-
sands. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Erwartete Reaktionsspitzen simulieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein IT-Systemhaus versendet 850 Briefe und
drei Arbeitstage spater weitere 750; bei flinf
Prozent Riickmeldungen entfallen auf die er-
sten flinf Arbeitstage nach Zustellung jeder
Welle jeweils 10, 25, 35, 20 und 10 Prozent der
Antworten; das Innendienstteam schafft tag-
lich zwolf Antworten. Simuliere die taglichen
Antwortmengen aus beiden Wellen mit Uber-
lappung und erstelle eine Ubersicht tiber Ka-
pazitatsauslastung, Rickstande und den Tag
der hochsten Belastung. Verwende zusatzlich
drei und sieben Prozent als alternative Rick-
meldequoten, setze gleich lange Postlaufzeiten
voraus und rechne bis zur Darstellung unge-
rundet, unterscheide modellierte Eingdnge von
sicheren Prognosen und leite eine verdanderte
Wellenstaffelung oder flexible Personalreserve
ab, mit der dringende Reaktionen bevorzugt
bearbeitet werden kdnnen. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Mehrkanalige Akquiseaktivititen koordinie-
ren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Warmerlckgewinnungsdienstleister adres-
siert 480 Lebensmittelhersteller; Briefe sollen in
Projektwoche vier eintreffen, die Landingpage
ist ab Woche drei verflgbar, ein Fachwebinar
folgt in Woche sieben und zwei Vertriebsmit-
arbeiter bieten in den Wochen fiinf bis neun

je sechs Gesprache pro Woche an. Erstelle ei-
nen abgestimmten Ablaufplan fir postalische
Ansprache, Website, freiwillige Webinaranmel-
dung und eingehende Terminanfragen mit
Zustandigkeiten, Ubergabepunkten und kon-
kreten Reaktionsfristen. Sorge fiir konsistente
Nutzenargumente und eine eindeutige Zuord-
nung der Rickmeldewege, plane den Umgang
mit gleichzeitig eintreffenden Anfragen sowie
verpassten Zustellfenstern und sehe weitere
werbliche E-Mail- oder Telefonkontakte nur vor,
wenn ihre rechtlichen Voraussetzungen geson-
dert nachgewiesen sind. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.
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2.1 Zielmarkte segmentieren

Branchenbezogene Zielsegmente entwickeln
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein regionaler Anbieter von Druckluft-
Leckagepriifungen mdchte unter 1400
produzierenden Betrieben im Umkreis von

180 Kilometern Branchen mit dauerhaftem
Kompressorbetrieb und méglichen Druck-
luftverlusten auswahlen. Entwickle fuinf klar
voneinander abgegrenzte Zielsegmente mit
typischen Betriebsprozessen, mdglichen
Einsatzbereichen der Prifleistung, geeigneten
Empféngerfunktionen und je einem Ansatz

fur die postalische Erstansprache. Stelle die
Ergebnisse in einer Segmentmatrix dar, berlck-
sichtige Unterschiede zwischen Einzelwerken
und Mehrstandortunternehmen, trenne beob-
achtbare Branchenmerkmale von unbestatigten
Bedarfshypothesen, definiere eine iberprifbare
Eingrenzungsregel je Segment und begriinde,
welche Zielgruppen zuerst auf ihre tatsachliche
Adressierbarkeit untersucht werden sollten.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Idealkundenprofil definieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein IT-Sicherheitsdienstleister bietet Uberwa-
chung, Sicherheitspriifungen und Reaktions-
dienst fir Unternehmen mit 50 bis 350 Beschaf-
tigten und mehreren geschaftskritischen IT-
Systemen an und kann héchstens 60 Standor-
te betreuen. Erstelle ein operationalisierbares
Idealkundenprofil, das betriebliche Mindest-
anforderungen, passende Organisationsstruk-
turen, wirtschaftliche Attraktivitatsmerkmale,
Ausloser einer Anbieterpriifung und Beteilig-
te am Einkauf umfasst und unmittelbar fir die
postalische Zielgruppenauswahl nutzbar ist. Un-
terscheide zwingende Eignungskriterien von
lediglich glinstigen Signalen, lege fest, wie ein
unbekannter Outsourcinggrad oder eine nicht
veroffentlichte IT-Budgethohe behandelt wer-
den, priife die Regeln an zwei gegensatzlichen
Unternehmensprofilen und behaupte keine
unbewiesenen Sicherheitsliicken. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Ausschlusskriterien festlegen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Verpackungsrobotern sucht
unter 900 Herstellungsbetrieben Neukunden,
kann nur Prozesse mit mindestens 1500 Pack-
stlicken je Schicht automatisieren, leistet Ser-
vice im Radius von 250 Kilometern und besitzt
keine Zulassung fiir explosionsgefahrdete Pro-
duktionsbereiche. Entwickle einen Entschei-
dungsbaum mit harten Ausschlusskriterien,
vorlaufigen Priffallen und Merkmalen, die aus-
dricklich keinen Ausschluss rechtfertigen, und
leite daraus konkrete Regeln fiir die erste posta-
lische Auswabhlliste ab. Lege fiir jedes Kriterium
den nétigen Nachweis, den Umgang mit feh-
lenden Angaben und eine geeignete manuelle
Freigabe fest, priife vier unterschiedlich geeig-
nete Unternehmensprofile und zeige, wie vor-
schnelle Ausschliisse durch grobe Branchenzu-
ordnungen oder unbekannte Produktionsmen-
gen vermieden werden. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Segmentattraktivitdt bewerten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Spezialanbieter industrieller Filterwartung
prift drei Markte: 320 Lebensmittelwerke mit
laufendem Wartungsbedarf und gutem regio-
nalem Zugang, 170 Chemiebetriebe mit hohen
Auftragswerten und strengen Zulassungsanfor-
derungen sowie 540 Metallverarbeiter mit guter
Erreichbarkeit, aber geringeren Vertragswerten.
Erstelle eine gewichtete Entscheidungsmatrix
fur Segmentattraktivitdt und entwickle eine be-
griindete Reihenfolge fiir eine erste postalische
Testkampagne. Bewerte Angebotsfit, wirtschaft-
liches Potenzial, postalische und vertriebliche
Erreichbarkeit, Beschaffungshiirden sowie Infor-
mationsunsicherheit, definiere eine einheitliche
Punkteskala, variiere zwei wesentliche Gewichte
zur Robustheitsprifung und kennzeichne Be-
wertungen als fachliche Annahmen statt als
gemessene Abschlusswahrscheinlichkeiten.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.
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2.2 Kaufanlasse identifizieren

Geschiftliche Akquiseanldsse katalogisieren
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter temperaturgefiihrter Transporte
mochte Lebensmittelerzeuger, GroBhandler
und Hersteller empfindlicher Laborprodukte
postalisch ansprechen, kennt jedoch weder ak-
tuelle Lieferantenwechsel noch interne Trans-
portprobleme der einzelnen Unternehmen.
Erstelle einen nach Zielgruppen gegliederten
Katalog mit zwolf 6ffentlich beobachtbaren
geschéftlichen Ereignissen, die einen sinnvol-
len Zeitpunkt fir die Ansprache begriinden
konnten. Ordne jedem Ereignis die denkbare
logistische Folge, eine geeignete 6ffentliche In-
formationsquelle, die mutmaBlich zustandige
Empfangerfunktion, das zeitliche Kontaktfen-
ster und eine Gegenhypothese zu, unterscheide
klare Beschaffungsvorhaben von schwachen
Indikatoren und formuliere die moglichen Kon-
taktanldsse ohne unbewiesene Behauptungen
Uber Zielunternehmen. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftradge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Bedarfshypothesen aus Unternehmenssigna-
len ableiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Maschinenzulieferer kiindigt einen zusatz-
lichen Fertigungsstandort an, schreibt mehre-
re Stellen in der Produktionsplanung aus und
nennt kirzere Lieferzeiten als strategisches
Ziel; ein Anbieter von Produktionsplanungs-
software mdchte diesen Betrieb postalisch fir
ein Erstgesprach gewinnen. Leite aus den drei
veroffentlichten Signalen eine nachvollziehbare
Trigger-zu-Bedarf-Matrix mit unterschiedlichen
moglichen Prozessanforderungen und passen-
den Leistungsbeziigen ab. Unterscheide die
belegten Ereignisse von Vermutungen Uber
interne Systeme und Budgets, entwickle je Hy-
pothese eine alternative Erklarung sowie eine
konkrete Prifmoglichkeit und formuliere zwei
sachliche Gesprachsanlasse fiir das Anschrei-
ben, die weder Softwaremangel noch eine be-
reits getroffene Kaufentscheidung unterstellen.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Akquisesignale kritisch priifen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Vertriebsteam bewertet einen neuen Stand-
ort eines Logistikunternehmens als Kaufanlass
fur Zutrittskontrolltechnik, weil drei Fachportale
dieselbe Pressemitteilung verbreiten, zwei Stel-
lenanzeigen eine Expansion nahelegen und die
Unternehmenswebsite bereits einen bestehen-
den Sicherheitsdienstleister nennt. Erstelle ein
Prifprotokoll, das die verfligbaren Informatio-
nen nach Originalquelle, Unabhangigkeit, Ak-
tualitat, Aussagegehalt und moglichem Zusam-
menhang mit einer Beschaffungsentscheidung
bewertet. Trenne bestatigte Tatsachen, Mehr-
fachveroffentlichungen und bloBe Interpretatio-
nen, entwickle mindestens drei konkurrierende
Erklarungen fir die beobachteten Signale, be-
nenne die entscheidenden offenen Priifungen
und lege fest, unter welchen Bedingungen ei-
ne sachliche postalische Ansprache vertretbar
erscheint. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Anlassbezogene Zielgruppen zusammenstel-
len

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Lagertechnik hat 860 Betriebe
untersucht und 180 Unternehmen mit Stand-
ortausbau, 110 mit Sortimentsausweitung und
95 mit neuen Vertriebsmarkten gefunden; 25
Unternehmen gehdren genau zwei dieser Grup-
pen an, weitere Uberschneidungen bestehen
nicht, und das Budget reicht fiir 300 Erstbriefe.
Stelle aus diesen Angaben ein anlassbezoge-
nes Zielkundenportfolio mit eindeutigen Seg-
mentregeln, einer begriindeten Verteilung der
Versandplatze und Regeln gegen Mehrfachan-
sprache zusammen. Berechne die tatséachlich
unterschiedlichen Unternehmen, unterscheide
dokumentierte Veranderungen von nur vermu-
tetem Lagertechnikbedarf, definiere je Anlass
ein geeignetes Nutzenargument und eine Emp-
fangerfunktion und reserviere einen begriinde-
ten Anteil der Auflage fir die Prifung weniger
sicherer Bedarfshypothesen. Schlage drei weite-
re Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.
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2.3 Entscheider und Zielunternehmen priorisieren

Buying-Center-Rollen kartieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Warmeriickgewinnungsan-
lagen wirbt bei Industriebetrieben fir Investi-
tionen um 240000 Euro; Produktion und Ener-
giemanagement beurteilen die Technik, Finan-
zen, Einkauf und Geschéftsfiihrung bewerten
Wirtschaftlichkeit, Vertrage und Freigaben. Er-
stelle eine Buying-Center-Karte mit Initiatoren,
Nutzern, technischen Priifern, wirtschaftlichen
Entscheidern, moglichen Fiursprechern und in-
ternen Gatekeepern fiir einen typischen Be-
schaffungsprozess. Ordne jeder Rolle relevante
Ziele, erwartbare Einwande, bendtigte Nachwei-
se und ihren Einfluss auf die Entscheidung zu,
zeige zwei plausible Zielkonflikte einschlieBlich
geeigneter Briickenargumente und entwickle
eine intern weitergebbare Kurzargumentation,
ohne aus Stellenbezeichnungen ungesicherte
Vollmachten abzuleiten. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Geeignete Empfangerfunktionen bestimmen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter digitaler Personaleinsatzplanung
mochte 240 Filialhandelsunternehmen mit je-
weils acht bis 60 Standorten anschreiben; in
einigen Gruppen entscheidet die Zentrale Gber
Software, andere delegieren die Auswahl an
regionale Betriebsleitungen, und Ansprech-
personen sind unbekannt. Entwickle fir drei
unterschiedliche Organisationsmodelle eine
Entscheidungshilfe zur Auswahl der primaren
postalischen Empfangerfunktion und einer ge-
eigneten Ausweichadressierung. Begriinde die
Wahl anhand von Problembewusstsein, fachli-
cher Zustandigkeit, moglicher Budgetkompe-
tenz und interner Weiterleitung, unterscheide
zentrale Beschaffung von lokalem Einsatz, for-
muliere passende funktionsbezogene Adress-
zeilen und kennzeichne organisatorische Un-
gewissheiten, die vor einem gréBeren Versand
geprift werden missten. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Poststellen- und Weiterleitungsrisiken prii-
fen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Dienstleister fir Maschinenzustandsiiber-
wachung will 420 Briefe an 260 Industrieun-
ternehmen schicken; 90 Unternehmen haben
mehrere Werke, bei 70 Empfangern liegt nur
die Anschrift der Konzernzentrale vor und 55
Sendungen sollen an eine technische Leitung
ohne bestatigte Abteilungsbezeichnung gehen.
Entwickle ein postalisches Zustell- und Weiter-
leitungsrisikoregister mit Fehlerfallen fir Kon-
zernzentrale, Werkadresse, Poststelle, Funkti-
onsbezeichnung und mehrfach angeschriebene
Unternehmenseinheiten. Bewerte die Risiken
nach Eintrittsplausibilitdt und moglicher Auswir-
kung, definiere Priifregeln fir Standortzustan-
digkeit und Adressfelder, entwirf einen kleinen
Test mit klaren Abbruchkriterien und zeige, wie
ein begrenztes Adressbudget auf diejenigen
Falle mit dem grofBten Weiterleitungsrisiko kon-
zentriert werden sollte. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Zielkunden-Scoring entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter mobiler Messtechnik bewertet vier
Betriebe: A fertigt mit 160 Beschéftigten und
modernisiert Anlagen, B ist ein Zulieferer mit
80 Beschaftigten ohne bekannte Investition, C
erweitert mit 300 Beschéftigten die Produktion
und D handelt ohne eigene Fertigung; bei A
und C sind technische Leitungen erreichbar, bei
B ist die Zustandigkeit unbekannt. Entwickle ein
Scoring mit Ausschlussregeln und Gewichten
fur Leistungsfit, Bedarfsindizien, wirtschaftliches
Potenzial und postalische Empfangererreich-
barkeit; bewerte die Datensicherheit gesondert.
Bewerte die vier Betriebe transparent, behand-
le Wissensliicken nicht als negative Tatsachen,
priife die Rangfolge bei anderen Gewichtungen
und bestimme je Betrieb die nachste Akquise-
oder RecherchemaBnahme, ohne Punktwer-

te als Kaufwahrscheinlichkeiten auszugeben.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.
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3.1

Adressquellen und Beschaffung

Interne Adressquellen erfassen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter industrieller Energieaudits will 900
Betriebe postalisch ansprechen und findet im
CRM 480 friihere Anfragen ohne Auftrag, im
Angebotsarchiv 260 nicht gewonnene Inter-
essenten und in einer Messekontaktliste 390
Firmenkontakte, deren Herkunft, Aktualitat
und Werbewiderspriiche unterschiedlich do-
kumentiert sind. Erstelle ein Quelleninventar,
das jeden Bestand nach urspriinglichem Er-
hebungszweck, vorhandenen Adressfeldern,
verantwortlicher Stelle, Datenqualitat, mogli-
cher Uberschneidung und Eignung fiir die ge-
plante Akquise einordnet. Trenne technische
Verfligbarkeit von der rechtlich zu priifenden
Werbenutzung, unterscheide tatsachlich neue
Zielkunden von bestehenden Vertragskunden,
kennzeichne unbekannte Dublettenmengen
statt sie zu schatzen und priorisiere die not-
wendigen Prifungen als konkreten Arbeitsplan.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Externe Adressanbieter vergleichen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller von Fordertechnik sucht Betriebs-
adressen fir Erstbriefe und prift drei Lieferan-
ten: A bietet 950 Adressen von Maschinenbau-
ern zu 0,72 Euro, zuletzt vor 18 Monaten ge-
prift; B liefert 760 Betriebsstattenadressen zu
1,08 Euro mit Herkunftsnachweis, zuletzt vor
sechs Monaten geprift; C bietet 1200 Firmensit-
ze zu 0,58 Euro ohne Angaben zur Prifroutine.
Erstelle eine vergleichende Beschaffungsmatrix
und eine begriindete Anbieterempfehlung fir
die gezielte Ansprache technischer Betriebslei-
tungen. Bewerte Aktualitat, Standorteignung,
Felder fir funktionsbezogene Adressierung,
Nachweise zur Datenherkunft, Nutzungsrechte,
Reklamationsmdglichkeiten und Kosten, definie-
re nicht verhandelbare Mindestanforderungen
und zeige, welche ungeklarten Anbieteranga-
ben vor einer Bestellung verbindlich eingeholt
werden missen. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Adresslieferung spezifizieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Betriebsreinigung bestellt
1300 postalische Adressen regionaler Produk-
tionsstandorte, adressiert Betriebsleitungen
ohne Personennamen und verarbeitet seine
Versanddaten Uber einen Lettershop, der ei-
ne UTF-8-kodierte CSV-Datei mit eindeutigem
Datensatzschlissel verlangt. Verfasse eine ver-
bindliche Datenspezifikation fiir den Adress-
lieferanten mit Feldnamen, Pflicht- und optio-
nalen Feldern, zuldssigen Werten, Dateiformat,
Versionsangabe und Anforderungen an die
Herkunftsdokumentation. Berticksichtige Un-
ternehmensname, rechtliche Einheit, Standort,
Abteilung, StraBe, Hausnummer, Postleitzahl,
Ort und Datenprifdatum, definiere Regeln fiir
fehlende Angaben, Dubletten und bestehende
Sperrvermerke sowie eine Stichprobenabnahme
mit nachvollziehbaren Mangelkategorien und
klaren Nachbesserungsbedingungen. Schlage
drei weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatig-
keitsbereich vor.

Kosten nutzbarer Adressen berechnen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Dienstleister kauft 1500 Firmenadressen zu
je 0,85 Euro, zahlt 120 Euro Bereitstellung und
240 Euro Prifung; Gberschneidungsfrei fallen
160 Dubletten, 90 unvollstandige Anschriften,
110 Betriebe auBerhalb des Gebiets und 40
Werbewiderspriiche aus, eine Erstattung ist aus-
geschlossen. Erstelle eine nachvollziehbare Ko-
stenrechnung fiir den urspriinglich gelieferten
und den tatsachlich versandfahigen Adressbe-
stand einschlieBlich Ausschussquote, effektiven
Kosten je nutzbarer Adresse und Gesamtausga-
be. Berechne erganzend den Preis einer zweiten
Lieferung von 1200 Adressen zu je 1,15 Euro
mit 80 Euro Bereitstellung, 240 Euro Prifung
und 100 ausgeschlossenen Datensatzen, ver-
gleiche beide Beschaffungen auf gleicher Ko-
stenbasis und benenne den wirtschaftlichen
Einfluss der Datenqualitat. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.
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3.2 Adressdaten strukturieren und bereinigen

Unternehmens- und Standortdaten model-
lieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Wartungsdienstleister mochte eine Unter-
nehmensgruppe mit drei rechtlich selbststan-
digen Gesellschaften, insgesamt acht Produkti-
onsstandorten und zwei zusatzlichen zentralen
Postanschriften in seinem Akquisedatenbestand
abbilden, wobei die Einkaufszustandigkeit je
nach Leistung bei der Gesellschaft oder beim
einzelnen Werk liegt. Entwickle ein relationales
Datenmodell mit Tabellen fiir Gruppe, Rechts-
einheit, Betriebsstatte, Postanschrift und Emp-
fangerfunktion sowie eindeutigen Schlisseln
und nachvollziehbaren Beziehungen. Definiere
Pflichtfelder, Regeln fiir mehrere Adressen je
Einheit, Zustandigkeits- und Gultigkeitsmerk-
male und prife das Modell an drei ausgefillten
Musterdatensatzen, ohne Konzernsitz, recht-
lichen Vertragspartner und tatsachlichen Lei-
stungsort gleichzusetzen oder reale Kontaktper-
sonen zu erfinden. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Postanschriften vereinheitlichen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Eine Versandliste enthalt die Schreibweisen
“Miller Technik GmbH, Hauptstrasse 12 A,
48143 Minster”, “Mueller Technik GmbH,
HauptstraBe 12a, 48143 Muenster”, “Nordwerk
KG, Postfach 20180, 49010 Osnabriick” und
“Nordwerk KG, WerkstraBe 8, 49084 Osna-
briick”, wobei die letzten beiden Anschriften
unterschiedliche Zustellarten bezeichnen.
Entwickle ein Regelwerk zur Normalisierung
von Firmierung, StraBennamen, Hausnummern-
zusatzen, Umlauten, Postleitzahlen und Orten
und wende es in einer Vorher-nachher-Tabelle
auf sdmtliche Eintrage an. Unterscheide

reine Schreibvarianten von tatsachlichen
Standort- oder Anschriftsunterschieden,
bewahre die Originaldaten zur Riickverfolgung,
markiere nicht sicher auflésbare Angaben fir
manuelle Priifung und flihre Postfach- und
StraBenanschriften niemals ohne sachliche
Prifung zusammen. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Adressdubletten auflosen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Eine Akquiseliste enthalt sechs Eintrage: A1 "Fa-
ber Maschinenbau GmbH, GiterstraBe 8", A2
"Faber Maschinenbau GmbH, Giiterstrasse 8,
A3 "Faber Maschinenbau GmbH, Werk 2, Ha-
fenweg 19, A4 “Faber Anlagenbau GmbH, GU-
terstraBe 8", A5 "Faber Maschinenbau GmbH,
GuterstraBe 80" und A6 “"Faber Maschinen-

bau GmbH, Einkauf, GlterstraBe 8". Erstelle

ein mehrstufiges Deduplizierungsverfahren

und entscheide fir jedes mogliche Paar, ob ein
identischer Adressdatensatz, eine andere Emp-
fangerfunktion, eine weitere Betriebsstatte oder
eine ungeklarte Unternehmensbeziehung vor-
liegt. Verwende exakte und tolerante Abgleich-
regeln, kennzeichne den Grad der Sicherheit,
vermeide das Zusammenfihren unterschied-
licher Rechtseinheiten allein wegen gleicher
Anschrift und dokumentiere eine bereinigte Bei-
spielliste mit manuellen Priffallen. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrdge aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Adresskonflikte regelbasiert bearbeiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Bei drei Zielunternehmen widersprechen sich
die Adressquellen: Fiir die Lindeck GmbH nennt
das CRM eine Anschrift von vor 20 Monaten
und der Lieferant eine abweichende Anschrift
von vor zwei Monaten, bei der Hartwig KG
weicht die Firmierung im Angebotsarchiv von
der Lieferdatei ab und bei der Vento GmbH
wird eine Werkadresse falschlich als Hauptsitz
gefiuhrt. Entwickle einen Entscheidungsbaum
fur solche Adresskonflikte mit Quellenbewer-
tung, Prufstatus, Eskalationsweg und dokumen-
tierter Korrekturentscheidung. Lege fest, wann
ein neuerer Eintrag lediglich einen Prifhinweis
liefert, welche Konflikte vor dem Versand ge-
sperrt bleiben missen, wie urspriingliche Werte
erhalten werden und welche belastbaren Bele-
ge eine Freigabe rechtfertigen, ohne fehlende
Adressdetails selbst zu erganzen. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.
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3.3 Versanddaten priifen und freigeben

Mehrfachsendungen je Unternehmen priifen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Eine Versanddatei enthalt 620 geplante Sen-
dungen fiir 440 Unternehmen mit zunachst je
einer Sendung; zusétzlich sind in getrennten
Fallgruppen 80 zweite Briefe an den Einkauf
strategischer Zielkunden, 60 versehentliche
identische Wiederholungen und 40 Sendun-
gen an eine Zentrale neben dem bereits vor-
gesehenen Werkanschreiben enthalten. Ent-
wickle eine Versandregel und eine Priifmatrix,
die unbeabsichtigte Dubletten aussortiert, be-
grindete Mehrfunktionsansprachen erhalt und
unklare Zentral-Werk-Konstellationen einer Ent-
scheidung zufiihrt. Berechne die Anzahl sofort
freigabefahiger Sendungen und der zuriickzu-
stellenden Priiffalle, beriicksichtige Rechtsein-
heit, Standort, Empfangerfunktion und Kampa-
gnenziel als getrennte Identitatsmerkmale und
dokumentiere eine nachvollziehbare Ausnah-
mefreigabe fiir zulassige Mehrfachansprachen.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Unvolistandige Adressen bearbeiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Adressbestand fiir 500 postalische Erstkon-
takte enthalt in nicht Gberlappenden Gruppen
65 Eintrage ohne Hausnummer, 38 ohne Post-
leitzahl, 22 ohne eindeutig erkennbare Firmen-
bezeichnung und 15 Datensatze mit ausschlieB-
lich einer vollstandig angegebenen Postfach-
adresse; alle Ubrigen Datensatze besitzen voll-
standige StraBenanschriften. Erstelle einen Priif-
und Bearbeitungsplan, der die Félle in sofort
verwendbar, gezielt nachzupriifen und vorlaufig
zu sperren unterteilt und die jeweilige Entschei-
dung begriindet. Definiere fehlertypbezogene
Prifauftrage, zuldssige Korrekturen und Frei-
gabenachweise, behandle eine vollstéandige
Postfachanschrift nicht pauschal als Fehler, er-
finde weder Hausnummern noch Postleitzahlen
und berechne die zunédchst ohne Nachrecher-
che versandfahige Menge. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Ausschlussregeln fiir Versandlisten ent-
wickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein B2B-Dienstleister bereitet 2000 postalische
Erstkontakte vor und fiihrt separate Kennzei-
chen flr bestehende Kunden, friihere Werbewi-
derspriiche, unklare Datenherkunft, unglltige
Anschriften und bereits in derselben Kampagne
angeschriebene Rechtseinheiten; einzelne Da-
tensatze kdnnen mehrere Kennzeichen tragen.
Entwickle einen regelbasierten Ausschlusskata-
log mit einer klaren Prif- und Prioritatsfolge fiir
eine rechtlich und organisatorisch kontrollierte
Versandlistenselektion. Unterscheide zwingen-
de Sperren, operative Zurlickstellungen und
zielgruppenbedingte Ausschlisse, beschrei-

be die Wirkung von Widerspriichen auf per-
sonenbezogene und unternehmensbezogene
Zuordnungen, verhindere Doppelzahlungen

im Ausschlussbericht und fordere flir ungeklar-
te Rechtsgrundlagen eine gesonderte Priifung
statt eine pauschale Versandfreigabe. Schlage
drei weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatig-
keitsbereich vor.

Versandlistenfreigabe dokumentieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Marketingteam priift vor der Lettershop-
Ubergabe 1600 Datensatze, von denen in ge-
trennten Gruppen 45 Werbewiderspriiche, 70
Dubletten, 35 unzustellbare Anschriften und 25
Félle mit ungeklarter Datenherkunft vor dem
Versand zuriickgestellt oder ausgeschlossen
werden; Marketing, Datenschutz und Vertrieb
missen die Ubergabe freigeben. Erstelle ein
vollstéandiges Versandfreigabeprotokoll mit
Eingangsmenge, einzeln begriindeten Abzi-
gen, freigegebener Endmenge, Dateiversion,
Prufschritten, Verantwortlichkeiten und Unter-
schriftsfeldern. Erganze dokumentierte Frei-
gabekriterien, einen Abgleich der Zahlwerte,
eine Regel fur nachtréaglich eingehende Wer-
bewiderspriiche, eine Sperre bei ungeklarten
Mangeln und ein Verfahren, mit dem der Let-
tershop ausschlieBlich die endgliltig bestatigte
Dateifassung erhalt. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

13




Postalische Neukundenakquise im B2B planen und durchfiihren

4.1

Werbliche Zuldssigkeit priifen

Postalische Werbezulassigkeit vorpriifen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller technischer Priifgeréte plant 480
Werbebriefe an bisher unbekannte Unterneh-
men in Deutschland, darunter 300 Sendungen
an Fachabteilungen, 140 an namentlich bekann-
te Beschaftigte und 40 an Einzelunternehmer;
22 der namentlich Adressierten haben Wer-
bung ausdriicklich abgelehnt. Erstelle ein zwei-
stufiges Prifschema fiir postalische Werbezu-
lassigkeit und datenschutzrechtliche Adressnut-
zung und wende es auf alle Gruppen an. Trenne
Unternehmensdaten von personenbezogenen
Angaben, berlicksichtige entgegenstehende
Empfangerwiinsche, Datenherkunft und nétige
Informationspflichten, kennzeichne mangels
Sachverhaltsangaben ungeklarte Rechtsfragen
ausdriicklich und gib eine Versandentscheidung
mit den Kategorien freigabefahig, gesperrt und
gesondert zu priifen samt Verantwortlichkeiten
aus. Schlage drei weitere Arbeitsauftrdge aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Kontaktkanadle rechtlich unterscheiden

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein B2B-Softwareanbieter mdchte 300 neue Be-
triebe kontaktieren, besitzt deren postalische
Firmenanschriften, bei 180 eine &ffentlich ange-
gebene allgemeine E-Mail-Adresse und bei 90
eine Telefonnummer; fir keinen Kontakt liegt ei-
ne Werbeeinwilligung oder ein konkret belegter
Grund flr einen Werbeanruf vor. Erstelle eine
Rechtsmatrix fiir Werbebriefe, Werbe-E-Mails,
Kaltanrufe, Werbefaxe und Antworten auf Emp-
fangeranfragen sowie einen rechtlich vorsich-
tigen Kontaktablauf. Unterscheide die Anfor-
derungen des UWG vom personenbezogenen
Datenschutz, beriicksichtige die gesonderte
Prafung maoglicher Ausnahmen und Werbewi-
derspriiche, erlautere, weshalb ein zulassiger
Brief keine Folgekontakte per Telefon oder E-
Mail legitimiert, und kennzeichne ungeklarte
Sachverhalte als Stopps statt Einwilligungen zu
unterstellen. Schlage drei weitere Arbeitsauftra-
ge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Werbeaussagen und Pflichtangaben priifen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Eine GmbH mochte 600 Einkaufsleitungen ei-
nen Geschaftsbrief zu Energieoptimierung
senden; ihr Entwurf verspricht “garantiert 30
Prozent Einsparung”, nennt sich “Marktfihrer”,
fuhrt einen Kunden als Referenz ohne geklarte
Freigabe an und enthélt lediglich Firmenname,
Website und Mobilnummer. Erstelle einen struk-
turierten Werbe- und Pflichtangabencheck, der
jede Aussage nach Belegbarkeit, Irreflihrungsri-
siko und erforderlicher Korrektur bewertet und
anschlieBend eine rechtlich vorsichtigere Kern-
passage des Briefes formuliert. Priife auBerdem,
welche gesellschaftsrechtlichen Geschaftsbrief-
angaben je nach konkreter Einordnung erfor-
derlich sein kdnnen, welche Nachweise und Re-
ferenzfreigaben vorliegen miissten und wo eine
formale Rechtspriifung nétig bleibt, ohne aus
fehlenden Fakten wahre Leistungsnachweise zu
erfinden. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Grenziiberschreitende Werbung vorpriifen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein deutscher Maschinenwartungsdienstleister
plant je 120 postalische Erstbriefe an Produk-
tionsbetriebe in Osterreich, den Niederlanden
und der Schweiz, adressiert nur Fachabteilun-
gen und fihrt zu einer deutsch- oder englisch-
sprachigen Landingpage, ohne lokale Rechts-
prifung. Entwickle eine landerbezogene Vor-
prifmatrix fir Werbezuladssigkeit, Datenschutz,
Adressnutzung, Sprache, Anbieterkennzeich-
nung, grenzlberschreitende Dienstleistung und
maogliche Datenlibermittlungen. Trenne EU-
interne Vorgange von der besonderen Priifung
der Schweiz, bestimme je Land zustandige Prif-
fragen, notwendige Informationen und Stopps
vor der Druckfreigabe, unterscheide gesicherte
allgemeine Prinzipien von ungepriften nationa-
len Anforderungen und vermeide eine pauscha-
le Aussage, dass deutsche Werberegeln tberall
gelten. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.
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4.2 Personenbezogene Daten verantworten

Rechtsgrundlagenmatrix entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Arbeitsschutzschulungen be-
reitet 700 Erstbriefe vor und verarbeitet Unter-
nehmensanschriften, berufliche Namen und
Funktionen aus Adresszukauf, eigenem CRM
und Unternehmenswebsites; die Daten sollen
geprift, segmentiert, an einen Lettershop Uber-
tragen und fiir Widerspruchssperren dokumen-
tiert werden. Erstelle eine Rechtsgrundlagen-
matrix fUr diese Schritte mit Zweck, Datenarten,
Personenbezug, moglicher Rechtsgrundlage,
Erforderlichkeit, Interessenabwagung und Infor-
mationspflicht. Unterscheide die Quellen und
Verarbeitungsschritte, priife bei berechtigten
Interessen die verniinftigen Erwartungen Be-
troffener und mildere Alternativen, behandle
Direktwerbewiderspriiche gesondert und kenn-
zeichne Rechtsgrundlagen ohne ausreichende
Tatsachengrundlage als offene Freigabefragen
statt sie zu behaupten. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Datenschutzinformationen vorbereiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein regionaler IT-Dienstleister hat vor zwei Wo-
chen 260 namentliche berufliche Ansprechpart-
ner von einem Adressanbieter erhalten und
plant in drei Wochen ein postalisches Erstan-
schreiben; bekannt sind Namen, Funktionen
und Firmenanschriften, wahrend Quelle, ge-
naue Speicherdauer und etwaige Empfangerka-
tegorien noch vertraglich zu klaren sind. Verfas-
se eine verstandliche Datenschutzinformation
fir indirekt erhobene Kontaktdaten sowie ei-
ne interne Prifliste aller vor dem Versand zu
erganzenden Angaben. Berlcksichtige Verant-
wortlichen, Zwecke, Rechtsgrundlage, Datenka-
tegorien, Herkunft, Empfanger, Aufbewahrung,
Betroffenenrechte, Werbewiderspriiche und
Informationszeitpunkt nach Artikel 14 DSGVO,
kennzeichne fehlende Angaben als offene Frei-
gabepunkte und erfinde weder Dienstleister
noch Loschfristen. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Losch- und Sperrregeln festlegen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein B2B-Wartungsanbieter fiihrt 2400 Akquise-
kontakte aus unterschiedlichen Quellen, dar-
unter 190 langer nicht aktualisierte Datensatze,
65 ausdriicklich fir Werbung gesperrte Kon-
takte und 120 abgeschlossene Vorgange, fir
die mogliche gesetzliche Aufbewahrungspflich-
ten noch zu priifen sind. Entwickle eine daten-
schutzbezogene Regelmatrix fur aktive Wer-
bedaten, Priffalle, Widerspruchssperren, nicht
mehr bendtigte Kontaktdaten und gesondert
aufbewahrungspflichtige Vorgangsunterlagen.
Lege flr jede Kategorie Ausldser, zustandige
Rolle, Priiffrist, Losch- oder Einschrankungsmaf-
nahme, Nachweisdokumentation und techni-
sche Umsetzung fest, trenne Sperrlisten zur Ver-
meidung erneuter Werbung von gewdéhnlichen
Marketingdaten und erfinde keine allgemein-
glltige gesetzliche Speicherfrist fiir samtliche
Félle. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Werbewiderspriiche prozesssicher behan-
deln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Lettershop hat 1100 Werbebriefe zum Druck
tbernommen, als kurz darauf drei Riickmeldun-
gen eintreffen: Eine benannte Person untersagt
jede Direktwerbung, ein Betrieb mochte kei-

ne Werbung mehr an sein Werk und ein dritter
Empfanger verlangt Auskunft tiber die Herkunft
seiner Anschrift; 300 Sendungen sind bereits
fertig konfektioniert. Erstelle einen ausfihrba-
ren Bearbeitungsprozess mit Fallklassifikation,
SofortmaBnahmen, Zustandigkeiten, Riickmel-
detexten und einer dokumentierten Entschei-
dung zur noch méglichen Versandunterbre-
chung. Berticksichtige Personen- und Standort-
sperren, den Abgleich mit CRM und Lettershop,
die gesonderte Bearbeitung des Auskunftser-
suchens, den Schutz vor Wiederimport sowie
einen Prifpfad fur bereits versandte Briefe,
ohne eine bloBe Auskunftsanfrage als Werbe-
widerspruch zu werten. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.
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4.3 Externe Datenverarbeitung absichern

Adresszukauf datenschutzrechtlich vorprii-
fen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Vertriebsteam mochte 950 B2B-Adressen
eines Datenhandlers kaufen, davon 600

mit Namen und Funktionen, 350 nur mit
Unternehmens- und Abteilungsanschrift; der
Handler nennt Websites und Branchenregister
als Quellen, verweigert aber bislang Angaben
zum Erhebungsdatum, zu Informationspflichten
und zu bisherigen Werbewiderspriichen.
Erstelle einen datenschutzrechtlichen Beschaf-
fungsprifbogen mit Nachweisanforderungen
an Herkunft, Personenbezug, Verarbeitungs-
zwecke, Datenaktualitdt, Nutzungsrechte,

Betroffeneninformation und Sperrlistenabgleich.

Trenne die Verantwortlichkeiten von Handler
und K&ufer, formuliere konkrete Riickfragen
und Vertragsanforderungen, leite Annahme-,
Nachbesserungs- und Ablehnungskriterien
ab und werte 6ffentlich auffindbare Adressen
nicht pauschal als Werbeerlaubnis. Schlage
drei weitere Arbeitsauftrage aus diesem
Tatigkeitsbereich vor.

Lettershop-Datenfliisse dokumentieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter industrieller Sensorik bermittelt
einem Lettershop 1800 Datensatze mit Firmen-
namen, Postanschriften und teilweise nament-
lichen Empfangern per Upload; der Lettershop
nutzt einen Druckpartner, Ubergibt fertige Sen-
dungen an einen Postdienstleister und soll Ar-
beitsdateien 30 Tage nach Einlieferung I6schen.
Entwickle ein Datenflussverzeichnis von CRM-
Export, Upload, Druck, Personalisierung, Kuver-
tierung und Postiibergabe bis zu Léschung und
Riicklaufern. Weise je Station die verarbeiteten
Daten, Beteiligten, vermuteten Datenschutzrol-
len, Zugriffsrechte, technische SchutzmaBnah-
men, Nachweise und offenen Priiffragen aus,
unterscheide weisungsgebundene Verarbeitung
von eigenstandigen Dienstleisteraufgaben und
kennzeichne eine unbestatigte Rollenverteilung
nicht als endgultig geprift. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Auftragsverarbeitung kontrollieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Lettershop soll 900 adressierte B2B-
Mailings mit personenbezogenen Empfangern
drucken; sein Vertragsentwurf erlaubt Unter-
auftragnehmer ohne vorherige Mitteilung,
schlieBt Kontrollen durch den Auftraggeber
aus, erwahnt keine Unterstltzung bei Betrof-
fenenanfragen und sieht eine unbestimmte
Datenspeicherung vor. Erstelle ein Priifprotokoll
fur den Vertrag zur Auftragsverarbeitung mit
einem Abgleich zentraler Anforderungen

aus Artikel 28 DSGVO und einem konkreten
Katalog notwendiger Nachbesserungen.
Ordne jeder problematischen Klausel ein
Risiko, eine Anderung und einen Nachweis
zu, erganze Kontrollen zu Weisungen, Ver-
traulichkeit, technischen SchutzmaBnahmen,
Datenschutzvorfallen, Léschung und Unter-
auftragnehmern und formuliere verbindliche
Freigabebedingungen vor der Datenlibergabe
ohne eigenstdndige Rechtsfreigabe. Schlage
drei weitere Arbeitsauftrage aus diesem
Tatigkeitsbereich vor.

Vertrauliche KI-Datenverwendung absichern
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Vertriebsteam mochte einen externen K-
Dienst zur Segmentierung von 520 Adressen
nutzen und daflir namentliche Ansprechpart-
ner, interne Angebotsmargen und vertrauliche
Kundenbewertungen hochladen; Angaben des
Anbieters zu Speicherung, Trainingsnutzung,
Unterauftragnehmern und Verarbeitungsort
sind noch nicht geprift. Entwickle ein Freiga-
bekonzept mit Datenklassen, erlaubten Anwen-
dungsféllen, SchutzmaBnahmen und einem
Entscheidungsweg flr den KI-Dienst. Trenne
personenbezogene Informationen von Ge-
schaftsgeheimnissen, vergleiche synthetische
Daten, Datenminimierung, wirksame Anony-
misierung und freigegebene interne Verarbei-
tung als Alternativen, benenne erforderliche
Anbieter- und Vertragsprifungen und unter-
sage eine Ubertragung ungepriifter Echtdaten
bis zur dokumentierten Freigabe. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

16




Postalische Neukundenakquise im B2B planen und durchfiihren

5.1

Kundennutzen herausarbeiten

Komplexe Leistungsangebote verdichten
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Messtechnikbetrieb bietet Wasserwerken
mit 20 bis 80 Pumpen Vibrationssensoren, Fern-
diagnose, Warnmeldungen und Monatsberich-
te; Reparaturen und Ausfallgarantien gehoren
nicht zum Leistungsumfang. Verdichte dieses
technisch komplexe Angebot zu einer verstand-
lichen Angebotsarchitektur mit einem pragnan-
ten Kernsatz, einer Kurzbeschreibung fiir einen
Akquisebrief und drei klar voneinander unter-
schiedenen Leistungsbausteinen. Ubersetze
Fachbegriffe in die Sprache einer technischen
Betriebsleitung, unterscheide Funktionen, Vor-
aussetzungen und mogliche betriebliche Wir-
kungen, lasse entbehrliche technische Einzel-
heiten weg und erldutere in einer Gegenuber-
stellung, welche Informationen fiir die Erstan-
sprache notwendig sind und welche erst in ein
vertiefendes Fachgesprach gehoren. Schlage
drei weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatig-
keitsbereich vor.

Zielgruppenprobleme konkretisieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Rampenmanagement-
Software mdchte LebensmittelgroBhandler mit
Kihlhalle und Stlickgutlogistiker mit mehreren
Umschlagpunkten postalisch ansprechen;

die Software vergibt Ankunftsfenster und
dokumentiert Be- und Entladezeiten, tat-
sachliche Engpasse einzelner Betriebe sind
unbekannt. Entwickle fiir beide Zielgruppen
eine Problemhypothesen-Matrix mit typischen
Prozessschritten, moglichen Stérungen,
beobachtbaren Anzeichen, betriebswirtschaft-
lichen Folgen und passenden Priffragen.
Unterscheide Symptome von Ursachen, zeige
je Zielgruppe mindestens eine alternative Erkla-
rung fiir Wartezeiten und leite zwei sachliche
Problemformulierungen fiir den Werbebrief
ab, die weder mangelhafte Abldaufe behaupten
noch eine Kaufbereitschaft unterstellen und
den unterschiedlichen Betriebsalltag erkennbar
beriicksichtigen. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Nutzenversprechen entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Eine Firma prift mit mobilen Ultraschallgera-
ten Druckluftnetze in Produktionsbetrieben,
markiert gefundene Leckagen, erstellt einen
nach geschatztem Energieverlust geordneten
MaBnahmenbericht und repariert die Leitungen
nicht selbst; angesprochen werden Werksleitun-
gen und Energiemanagement. Entwickle drei
eigenstandige Nutzenversprechen fir die po-
stalische Erstansprache: einen Ansatz zur Trans-
parenz Uber Verluste, einen zur Priorisierung
von Instandhaltung und einen zur Entlastung in-
terner Fachkréafte. Stelle jeweils Problembezug,
konkrete Anbieterleistung, méglichen Kunden-
nutzen, dafiir nétige Voraussetzungen und eine
geeignete Kurzformulierung gegeniiber, wahle
den starksten Ansatz nach Relevanz und Beleg-
barkeit aus und vermeide garantierte Einsparun-
gen oder nicht nachgewiesene Aussagen Uber
einzelne Werke. Schlage drei weitere Arbeitsauf-
trage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Leistungsgrenzen transparent darstellen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein IT-Sicherheitsdienstleister iberwacht Server-
meldungen mittelstandischer Kunden werktags
von 7 bis 19 Uhr, meldet kritische Auffalligkei-
ten telefonisch und bietet Ursachenanalysen
nur gesondert an; eine standige Uberwachung
ist nicht vereinbart. Erstelle eine kundenver-
sténdliche Leistungsabgrenzung mit enthalte-
nen Tatigkeiten, ausdriicklich ausgeschlossenen
Leistungen, notwendigen Mitwirkungspflich-
ten und optionalen Erweiterungen sowie eine
passende Passage fiir einen postalischen Erst-
kontakt. Erldutere anhand zweier typischer Si-
cherheitsvorfalle, welche Reaktion vertraglich
zu erwarten ware und welche nicht, unterschei-
de Meldung von Behebung, stelle den Nutzen
sachlich dar und verhindere Formulierungen,
die lickenlosen Schutz, automatische Wieder-
herstellung oder eine standige Erreichbarkeit
suggerieren. Schlage drei weitere Arbeitsauftra-
ge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.
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5.2 Entscheiderargumentation gestalten

Entscheidungsinteressen gegeniiberstellen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Lieferant automatischer Palettenetikettie-
rung wirbt bei Versandzentren mit vier bis
zwOlf Packlinien fir ein System mit Drucksta-
tion, Kamera-Kontrolle und Anbindung an die
Lagerverwaltung; angesprochen werden Logi-
stikleitung, IT, Einkauf und Geschéftsfihrung.
Erstelle eine funktionsbezogene Argumenta-
tionsmatrix, die flr jede Rolle Entscheidungs-
maBstidbe, angestrebte Verbesserungen, erwart-
bare Einwande und erforderliche Nachweise
gegenuberstellt und daraus eine gemeinsame
Kernbotschaft ableitet. Unterscheide technische
Funktionsfahigkeit, betrieblichen Prozessnutzen,
Integrationsaufwand und finanzielle Tragfahig-
keit, entwickle je Rolle eine intern weitergeb-
bare Kurzargumentation und verhindere, dass
ein Vorteil fir die Logistik ohne Priifung als
gleichermalen Uberzeugend fir samtliche Be-
teiligte ausgegeben wird. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Technische Nutzenbelege aufbereiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller von Leckagesensoren hat an drei
Priafstanden jeweils zehn kontrolliert ausgelo-
ste Wasserlecks getestet; das System erkannte
28 der 30 Ereignisse binnen zwei bis sechs Mi-
nuten, erzeugte wahrend der Versuche zwei
Fehlalarme und wurde noch nicht unter realen
Dauerbetriebsbedingungen geprift. Erstelle
ein technisches Nachweisblatt fiir die posta-
lische Ansprache von Betriebsleitungen mit
Versuchsaufbau, geeigneten Kennzahlen, einer
sachlich formulierten Belegaussage und einem
Vorschlag fiir eine kompakte Grafik. Berechne
die beobachtete Erkennungsquote korrekt, tren-
ne Testresultate von Zusagen zur Praxisleistung,
kennzeichne Stichprobenumfang, Fehlalarme
und fehlenden Dauereinsatz als Grenzen und
entwickle drei Fragen, die vor einem verallge-
meinernden Leistungsversprechen durch weite-
re Tests zu klaren waren. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Kaufméannische Argumentation entwickeln
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Energieliberwachung fiir Kahl-
hauser verlangt 42000 Euro fir die Einrichtung
und 7000 Euro jahrlich fiir den Betrieb; beim
Kunden entstehen zusatzlich einmalig 80 inter-
ne Stunden zu 65 Euro, wahrend eine jahrliche
Energiekostenentlastung von 24000 Euro nur
als Planannahme vorliegt. Erstelle fir eine Fi-
nanzleitung ein kaufmannisches Argumentati-
onsblatt mit anfanglichem Mitteleinsatz, jahrli-
chem Nettoeffekt, einfacher Amortisationsdau-
er und kumuliertem Ergebnis nach vier Betriebs-
jahren. Rechne die GroBen nachvollziehbar, un-
tersuche zusatzliche Einsparungsszenarien von
15000 und 30000 Euro pro Jahr, trenne liquide
Aufwendungen von kalkulatorischen Personal-
kosten und formuliere eine sachliche Briefar-
gumentation, die die Annahmen offenlegt und
weder Rendite noch Energieeinsparung garan-
tiert. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Buying-Center-Konflikte adressieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Produktionsbetrieb priift ein Fertigungsleit-
system fiir zwei Montagelinien; die Produkti-
onsleitung fordert schnelle Einflihrung, die IT
verlangt eine Sicherheitspriifung, der Einkauf
will drei Vergleichsangebote und die Geschafts-
fuhrung akzeptiert nur einen sechsmonatigen
Pilotbetrieb ohne Eingriff in die Ubrigen Linien.
Entwickle eine Konfliktlandkarte und ein ab-
gestimmtes Entscheidungspaket, mit dem ein
Softwareanbieter die Anforderungen innerhalb
des Buying Centers sachlich aufgreifen kann.
Benenne Zielkonflikte, gemeinsame Interessen,
verhandelbare Bedingungen und Freigabehdir-
den, entwerfe einen gestuften Pilotvorschlag
mit Verantwortlichkeiten und priifbaren Erfolgs-
kriterien und formuliere eine postalisch einsetz-
bare Gesprachsanregung, ohne Einigkeit oder
Beschaffungsbereitschaft als gegeben vorauszu-
setzen. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.
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5.3 Differenzierung und Erstkontaktangebote

Wettbewerbsvorteile nachvollziehbar her-
ausarbeiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein mobiler Kalibrierdienstleister misst Druck-
und Temperatursensoren beim Kunden vor Ort,
dokumentiert Ergebnisse digital, kann innerhalb
von zehn Arbeitstagen Termine anbieten und
verlangt daflir meist mehr als ein Versandlabor;
Leistungsdaten konkreter Wettbewerber liegen
nicht vor. Erstelle eine Differenzierungsmatrix
gegenliber dem Versand ins externe Labor, der
internen Kalibrierung und einem allgemeinen
Wartungsdienst mit Argumenten fir einen po-
stalischen Erstkontakt. Trenne nachweisbare ei-
gene Leistungen von vermuteten Eigenschaften
der Alternativen, beriicksichtige Stillstandsri-
siken, Aufwand, Dokumentationsqualitat und
Kosten, benenne zu jeder behaupteten Starke
einen erforderlichen Nachweis und formuliere
eine Positionierung, die auf Kundenrelevanz
statt unbelegten Alleinstellungsbehauptungen
beruht. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Geeignete Referenznachweise auswahlen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Verpackungsoptimierung
besitzt vier Nachweise: eine freigegebene an-
onyme Fallstudie mit zwolf Prozent weniger
Materialeinsatz, eine nicht freigegebene Na-
mensreferenz, einen unabhdngigen Laborbe-
richt zur Belastbarkeit einer Verpackung und ein
funf Jahre altes Testimonial ohne Kennzahlen;
Zielgruppe sind Lebensmittelhersteller. Erstel-
le eine Referenzauswahlmatrix und bestimme,
welche Belege sich fir einen postalischen Erst-
kontakt eignen und welche gesperrt oder fach-
lich zu prifen sind. Bewerte Vergleichbarkeit
zur Zielgruppe, Aktualitat, Aussagekraft, Ver-
offentlichungsrechte und Risiko Ubertriebener
Verallgemeinerungen, entwickle fir die zwei
geeignetsten Nachweistypen je eine belastbare
Kurzformulierung und liste die erforderlichen
Prifungen vor einer namentlichen oder quanti-
tativen Werbeaussage auf. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Fachliches Erstkontaktangebot entwickeln
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Beratungsunternehmen fiir Lagerprozesse
mochte 300 Distributionszentren postalisch an-
sprechen und kann in den kommenden sechs
Wochen insgesamt 18 kostenfreie Kurzchecks
anbieten; jeder Check umfasst ein 25-minttiges
Gesprach Uber Rampenauslastung und eine ein-
seitige Liste mit drei méglichen Prifansatzen,
aber keine Betriebsbegehung. Entwickle daraus
ein fachliches Erstkontaktangebot einschlieBlich
Zielgruppe, greifbarem Ergebnis, Teilnahme-
voraussetzungen, Ablauf und Textbaustein fir
den Werbebrief. Begrenze die versprochene Lei-
stung auf die verfligbaren Ressourcen, erklare
den Unterschied zwischen einer ersten Hypo-
thesenpriifung und einem bezahlten Analyse-
projekt, minimiere den Vorbereitungsaufwand
fur Interessenten und lege fest, welche Reak-
tionen als fachlich qualifizierte Anfragen gelten
sollen. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Handlungsaufforderungen konkretisieren
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller von Messgeraten versendet 800
Briefe an technische Leitungen, um fiir mobile
Schwingungsmessungen qualifizierte Gespra-
che zu gewinnen; Empfanger kénnen telefo-
nisch einen Rickruf anfordern, Gber eine Web-
site einen zweiseitigen Fachleitfaden abrufen
oder einen Termin selbst buchen. Entwickle
drei unterschiedlich niedrigschwellige Hand-
lungsaufforderungen mit konkreten Wortlauten,
passendem Nutzenanreiz und eindeutiger Zu-
ordnung zu jeweils einem Reaktionsweg und
vergleiche ihren Beitrag zum Vertriebsziel. Be-
werte Aufwand und Verbindlichkeit aus Emp-
fangersicht, den erforderlichen internen Bear-
beitungsprozess sowie die Messbarkeit, wahle
einen primdren Abschluss des Briefes mit hoch-
stens einer nachgeordneten Alternative und
verzichte auf kiinstliche Verknappung oder un-
bewiesene Erfolgsversprechen. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.
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6.1

Postalische Werbetexte verfassen

Personlichen Geschiftsbrief formulieren
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Die Westblick IT-Service GmbH mdchte per
Geschaftsbrief IT-Leitungen von Betrieben mit
50 bis 180 Beschéftigten erreichen und bietet
planbare Systemwartung, feste Ansprechpart-
ner und ein unverbindliches Erstgesprach an,
ohne die jeweilige IT-Ausstattung zu kennen.
Verfasse ein vollstandig ausformuliertes, sach-
liches Erstanschreiben mit Betreff, funktions-
bezogener Anrede, konkretem betrieblichen
Anlass, nachvollziehbarem Nutzen, Gesprachs-
angebot und hoéflichem Abschluss. Halte den
Haupttext auf ungefahr 180 Worter begrenzt,
verwende keine erfundenen Namen, Kunden-
referenzen oder Einsparversprechen, vermeide
vorgetauschte Vertrautheit und gestalte die
Handlungsaufforderung so, dass der Empfan-
ger selbst Giber das allgemeine Kontaktformular
des Anbieters einen Gesprachstermin anfragen
kann. Schlage drei weitere Arbeitsauftrdge aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Zweistufige Briefserie texten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Dienstleister fiir Druckluft-Leckageortung
schreibt 340 technische Leitungen von Produk-
tionsbetrieben zweimal an; der zweite Brief
folgt frihestens drei Wochen spater und ent-
fallt bei Werbewiderspruch; angeboten werden
Vor-Ort-Priifung und MaBnahmenbericht, aber
keine garantierten Einsparungen. Verfasse zwei
vollstandige Geschaftsbriefe, die zuerst das The-
ma mdglicher Druckluftverluste eréffnen und
anschlieBend mit einer fachlichen Prifliste ei-
nen neuen Informationswert bieten. Gib beiden
Briefen fachlich eigenstandige Betreffzeilen und
klare Gespréchsangebote, vermeide Druck, fal-
sche Bezugnahmen auf ein vorheriges Lesen
sowie unbelegte Probleme des Empfangers und
zeige durch die unterschiedliche Argumentati-
on, weshalb die zweite Sendung mehr leistet als
eine bloBe Erinnerung. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Postkartentext entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter wiederverwendbarer Transportbo-
xen mochte 650 GroBhandler mit einer beidsei-
tig bedruckten Postkarte im Format DIN A6 auf
klrzere Suchzeiten im Leergutkreislauf aufmerk-
sam machen; er bietet eine digitale Bestands-
Ubersicht und ein 20-minutiges Erstgesprach
an, kann aber keine messbare Zeitersparnis
nachweisen. Entwickle den vollstandigen Wer-
betext flr eine aufmerksamkeitsstarke Vorder-
seite und eine klar gegliederte Riickseite mit
Kurzargumentation, Absender und Handlungs-
aufforderung zur freiwilligen Terminanfrage.
Begrenze die werblichen Texte auf hochstens 90
Zeichen vorn und 320 Zeichen hinten, halte den
vorgesehenen Anschriften- und Frankierbereich
ausdriicklich frei, vermeide vertrauliche Anga-
ben auf der offen lesbaren Karte und erganze
eine knappe Zuordnung der Textbausteine zu
den beiden Seiten. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Selfmailer-Inhalte texten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Beratungsunternehmen fir innerbetrieb-
liche Materialflisse méchte 500 Werksleitun-
gen einen sechsflachigen Wickelfalz-Selfmailer
senden und bietet eine Erstprifung von We-
gefiihrung, Ubergaben und Wartezeiten samt
Fachgesprach an, ohne konkrete Mangel der
Empfangerbetriebe zu kennen. Verfasse die
vollstandigen Texte fir alle sechs Flachen ein-
schlieBlich AuBenteaser, Titelflache, Problemauf-
bau, drei Prifkriterien, Leistungsbeschreibung
und Reaktionsangebot in einer sinnvollen Off-
nungsfolge. Lege fir jede Flache eine eindeuti-
ge kommunikative Funktion und eine knappe
Textlangenvorgabe fest, vermeide Wiederholun-
gen zwischen Innen- und AuBenseiten, fiihre
die Lesenden schrittweise vom Betriebspro-
blem zur moéglichen Priifung und weise auf die
noch vom Produzenten festzulegende Falz- und
Adressanordnung hin. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.
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6.2 Textvarianten entwickeln und liberarbeiten

Alternative Briefeinstiege entwerfen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Warmerlickgewinnungsanaly-
sen mochte 280 Lebensmittelproduzenten mit
energieintensiven Prozessen postalisch errei-
chen und bietet eine Erstprifung verfligbarer
Prozessdaten an; Uber konkrete Abwdarmemen-
gen, vorhandene Anlagen und Investitionsplane
der Empfanger ist nichts bekannt. Entwirf vier
deutlich unterschiedliche Einstiege fir den-
selben Geschéftsbrief, die jeweils Uiber einen
Betriebsprozess, eine kaufménnische Frage-
stellung, einen moglichen Veranderungsanlass
oder eine priifende Fachfrage zum Angebot
fuhren. Begrenze jeden Einstieg auf 45 bis 65
Woérter, ergéanze jeweils einen passenden Uber-
gang zu einem unverbindlichen Erstgesprach
und bewerte die Varianten nach fachlicher Re-
levanz, Glaubwiirdigkeit, Aufmerksamkeit und
Risiko unbelegter Unterstellungen, ohne eine
héhere Rickmeldequote zu behaupten. Schla-
ge drei weitere Arbeitsauftrage aus diesem Ta-
tigkeitsbereich vor.

Sprachliche Tonalitdten vergleichen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Logistikdienstleister bietet temperaturiiber-
wachte Stlickguttransporte, digitale Statusmel-
dungen und dokumentierte Ubergaben fiir
pharmazeutische GroBhandler an; er mochte
mit einem postalischen Erstbrief ein Fachge-
sprach erreichen und verflgt Gber keine beleg-
ten Vorteile gegenliber bestimmten Wettbewer-
bern. Schreibe dieselbe Kernbotschaft in drei
vollstédndig ausgearbeiteten Briefpassagen mit
sachlich-technischer, beratend-kooperativer
und aufmerksamkeitsstarker, aber respektvoller
Tonalitat. Halte Leistungsumfang, Zielgruppe
und Handlungsaufforderung in allen Varianten
inhaltlich konstant, zeige Unterschiede anhand
von Wortwahl, Satzrhythmus und Empfanger-
ansprache, bewerte die Eignung fiir einen regu-
lierten Markt und empfehle eine Fassung, ohne
provokative Zuspitzung mit tatsachlicher Wer-
bewirkung gleichzusetzen. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Austauschbare Werbeformulierungen iiber-
arbeiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Wartungsunternehmen bewirbt seine re-
gelmaBige Anlagenprifung derzeit mit den
Aussagen “Wir sind Ihr kompetenter Partner”,
“Wir bieten maBgeschneiderte Lésungen” und
“Qualitat steht bei uns an erster Stelle”; tatsach-
lich dokumentiert es jeden Priifschritt digital,
Ubermittelt Berichte innerhalb von zwei Arbeits-
tagen und plant Wartungsfenster gemeinsam
mit der Betriebsleitung. Uberarbeite die drei
Floskeln zu konkreten, Gberprifbaren Nutzen-
formulierungen und setze sie zu einem Uber-
zeugenden Absatz flr einen postalischen Erst-
brief zusammen. Zeige je Ausgangsaussage die
sprachliche und argumentative Schwéche, tren-
ne nachgewiesene Leistung von nur moglichem
Betriebsvorteil, vermeide erfundene Referen-
zen und lasse den Absatz mit einer sachlichen
Einladung zur Priifung der eigenen Wartungsor-
ganisation enden. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Anschreiben platzsparend verdichten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller von mobilen Hebehilfen schreibt
Produktionsleitungen auf nur einer A4-Seite
einschlieBlich Adresse und Signatur an; sein
Angebot umfasst Vor-Ort-Begutachtung, An-
passung an Werkstilicke bis 80 Kilogramm, Mit-
arbeitereinweisung und Wartung, aber keine
Zusage zur Senkung von Ausfalltagen. Verfasse
zunachst ein vollstandiges Anschreiben von un-
gefahr 180 Wortern und verdichte es anschlie-
Bend auf hochstens 110 sowie auf 65 Worter, je-
weils mit erkennbarer Handlungsaufforderung.
Dokumentiere die gestrichenen Informationen
nach ihrer Bedeutung fur die Erstansprache, er-
halte Zielgruppenbezug, Leistungsumfang und
notwendige Einschrankungen, unterscheide
inhaltliche Kiirzung von bloB kiirzeren Satzen
und priife, welche Fassung fiir eine schnelle
Orientierung ohne Verlust der Kernaussage am
besten geeignet ist. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.
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6.3 Werbemittelformate und Materialien

Mailingformate wirtschaftlich vergleichen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Prufdienstleister mdchte 1200 technische
Leitungen zu einem unverbindlichen Fachge-
sprach Uber Anlagenprifungen einladen und
hat drei Angebote: Brief mit 420 Euro Einrich-
tung und 1,51 Euro je Sendung, Postkarte mit
260 Euro Einrichtung und 1,38 Euro je Sendung
sowie Selfmailer mit 720 Euro Einrichtung und
2,33 Euro je Sendung; das Budget betragt 3200
Euro. Erstelle einen Formatvergleich mit Ge-
samtkosten, Kosten je Empfanger, verfligbarer
Textflache, interner Weitergabefahigkeit und
Eignung fir den angebotenen Fachtermin. Be-
rechne alle Betrdge einschlieBlich der einmali-
gen Einrichtung, markiere Budgetuberschrei-
tungen, prife getrennt die kommunikative
Tauglichkeit und entwickle eine Entscheidung
mit einer begriindeten Ausweichoption, oh-
ne vermeintliche Antwortquoten oder aktuelle
Posttarife zu erfinden. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftradge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Papierqualitdt und Haptik konzipieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter hochwertiger industrieller Mess-
dienstleistungen plant 450 persénliche Akquise-
briefe flir Werkleitungen und prift drei Papiere:
glattes Naturpapier mit 90 Gramm je Quadrat-
meter zu 0,12 Euro, mattes Offsetpapier mit
120 Gramm zu 0,23 Euro und strukturiertes Pa-
pier mit 160 Gramm zu 0,41 Euro je Brief; das
Papierbudget betragt 120 Euro. Entwickle ein
Materialkonzept mit begriindeter Auswahl von
Papiergewicht, Oberflache, Farbwirkung und
passendem Umschlag fir eine sachliche Premi-
umansprache. Vergleiche die Materialkosten,
beschreibe erwartbare Haptik und Leserlichkeit
ohne garantierte Wahrnehmungseffekte, un-
terscheide gestalterische Nachhaltigkeitsargu-
mente von Uberprifbaren Umweltmerkmalen
und benenne Musterprifungen zu Druckbild,
Falzung, Gesamtgewicht und mdglichem Porto-
einfluss vor der Bestellung. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Mehrteilige Werbesendung zusammenstel-
len

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Prozesswasseranalysen moch-
te 250 Produktionsleitungen mit einem C4-
Umschlag ansprechen und hat dafir ein An-
schreiben, eine einseitige Ubersicht typischer
Probenahmefehler sowie eine separate Ant-
wortkarte vorgesehen; jede Sendung darf ohne
Porto hochstens 3,80 Euro kosten. Konzipie-

re ein vollstandiges Mailingpaket, das die drei
Bestandteile zu einer klaren Kontaktstrecke
verbindet und jedem Element eine eigene
Informations- oder Reaktionsfunktion zuweist.
Lege Reihenfolge im Umschlag, Textschwer-
punkte, gewlinschte Empfangerhandlung, An-
forderungen an die Antwortkarte und eine
Stuickkostenaufteilung innerhalb des Budgets
fest, prife die Weitergabefahigkeit an Technik
und Einkauf und benenne Risiken durch wider-
spriichliche Aussagen, unklare Reaktionswege
sowie ungetestete Kuvertierung. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Sonderformat auf Versandtauglichkeit prii-
fen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Automatisierungsanbieter plant fiir 180
Schlisselkunden eine quadratische Faltschach-
tel von 210 mal 210 Millimetern und acht Milli-
metern Dicke mit einem eingelegten Kunststoff-
Messrad; die befillte Sendung wiegt 86 Gramm,
tragt auBen eine Firmenadresse und soll mog-
lichst maschinell verarbeitet werden. Priife das
Sonderformat in einem technischen Risiko- und
Freigabeprotokoll auf Formstabilitat, Verschluss,
bewegliche Beilage, Anschriftenflache, Maschi-
nenlesbarkeit, Porto- und Mengenbedingungen
sowie mdgliche Transportschdaden. Unterschei-
de erkennbare Konstruktionsrisiken von erst
durch aktuelle Vorgaben oder physische Muster
feststellbaren Mangeln, entwirf eine versand-
tauglichere Alternative mit ahnlichem Informa-
tionsnutzen und lege konkrete Prifschritte vor
einer verbindlichen Produktionsfreigabe fest.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

22




Postalische Neukundenakquise im B2B planen und durchfiihren

6.4 Layout und Gestaltung vorbereiten

Gestaltungsbriefing erstellen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller von Priifgeraten plant 700 A4-
Geschaftsbriefe an technische Leitungen, ver-
wendet Dunkelblau und Tirkis als Markenfar-
ben, besitzt nur eine Wortmarke und bevorzugt
sachliche Gestaltung ohne Fotos; Brief und Um-
schlag werden im Offsetdruck produziert. Erstel-
le ein ausflihrungsreifes Gestaltungsbriefing fur
eine externe Agentur mit Ziel, Kernbotschaft,
Zielgruppe, gewlinschten Reaktionen, Schrift-
und Farbkonzept, Informationshierarchie und
konkreten Vorgaben fiir den Briefbogen. Defi-
niere Platzbedarf fir Adressfeld, Betreff, Nut-
zenargumente, Absender und Kontaktweg, un-
terscheide verbindliche Inhalte von frei gestalt-
baren Elementen, verlange eine technische Ab-
stimmung Uber Druckdaten und Postvorgaben
und formuliere messbare Abnahmekriterien fiir
Lesbarkeit, Markenpassung und Produktions-
fahigkeit. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Text-Bild-Wireframe entwerfen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Dienstleister fiir vorbeugende Pumpenwar-
tung mochte einen einseitigen A4-Flyer mit
einer Uberschrift, drei Warnsignalen, einer sche-
matischen Darstellung des Priifablaufs, einem
kurzen Leistungsnachweis und einem Hinweis
auf das Erstgesprach in 500 Werbesendungen
beilegen; Bilder und Fotos sind nicht vorhan-
den. Entwirf ein textbasiertes Wireframe mit
klar benannten Flachen, Leserichtung, ungefah-
ren GroBenanteilen und ausformulierten kurzen
Inhaltsmustern fiir jede Zone. Berticksichtige 12
Millimeter Sicherheitsabstand zum Blattrand,
ausreichend WeiBraum, eine verstandliche tex-
tuelle Ersatzdarstellung fiir das Schema, gut
lesbare SchriftgréBen und die Platzierung der
Handlungsaufforderung, erldutere die Rolle
jedes visuellen Elements und unterscheide Kon-
zeptvorgaben von noch zu prifenden Druckma-
Ben. Schlage drei weitere Arbeitsauftrdge aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Umschlaggestaltung entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter fir Kiihlanlagenwartung ver-
schickt 900 Erstbriefe an Betriebsleitungen in
C5-Umschlagen und mdchte serios auffallen;
verflgbar sind dunkelgriine Wortmarke,
Firmenanschrift und ein Themenhinweis zur
vorbeugenden Instandhaltung, aber keine per-
sOnliche Beziehung zu Empfangern. Entwickle
drei unterschiedliche Umschlagkonzepte mit
Positionierung der Wortmarke, zuldssigem
Teaser, Riickseitenidee und jeweils einer tex-
tuellen Skizze der Vorderseite. Vergleiche eine
neutrale, eine fachlich informative und eine
zurlickhaltend aufmerksamkeitsstarke Variante,
halte Anschriften- und Frankierflachen fiir die
technische Priifung frei, vermeide irrefihrende
Kennzeichnungen wie amtliche Zustellung
oder vertrauliche Mitteilung und begriinde
die Auswahl anhand von Markenpassung

und Produktionsrisiken. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Visuelle Lesefiihrung priifen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein A4-Akquisebrief an Produktionsleitungen
enthalt oben ein sehr groBes Firmenlogo, eine
lange Einleitung in neun Punkt, drei gleich gro-
Be Nutzenkasten, eine technische Grafik ohne
Beschriftung und die Terminanfrage in kleiner
Schrift unterhalb der Signatur; der Rand betragt
acht Millimeter. Erstelle einen visuellen Prif-
bericht mit priorisierten Schwachstellen und
Uberarbeite die Seitenarchitektur zu einer lesba-
ren Informationsfolge vom Anlass Uber Nutzen
und Beleg bis zur Handlungsaufforderung. Gib
konkrete Empfehlungen zu SchriftgroBen, Kon-
trast, Weiraum, Textlangen, Blickankern, Grafik-
beschriftung und Platzierung der Terminanfra-
ge, zeige die neue Struktur in einem textuellen
Vorher-nachher-Wireframe und kennzeichne
die Bewertung als Gestaltungsprifung statt als
empirischen Nachweis realer Leserreaktionen.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.
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7.1

Zielgruppenspezifische Varianten entwickeln

Segment-Varianten-Matrix erstellen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Energietiiberwachung fir Be-
triebsgebaude plant 720 postalische Erstkon-
takte, davon 300 an Kihlhausbetreiber, 240 an
metallverarbeitende Werke und 180 an Han-
delsunternehmen mit mehreren Filialen; sein
System erfasst Verbrauchsdaten und erstellt
Abweichungsberichte, ohne Einsparungen zu
garantieren. Entwickle eine Segment-Varianten-
Matrix mit je einem fachlich passenden Pro-
blembezug, Nutzenargument, Betreff, Belegbe-
darf und Gesprachsangebot fiir die drei Emp-
fangergruppen. Halte Leistungsumfang und
Absenderpositionierung konstant, unterscheide
typische Betriebsmerkmale von ungepriften
Schwierigkeiten einzelner Unternehmen, defi-
niere je Variante die bendtigten Zuordnungsda-
ten und liefere ein Freigaberaster, das sowohl
inhaltliche Passung als auch den Aufwand der
zusatzlichen Druckvarianten prift. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Modulare Textbausteine entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Dienstleister flir vorbeugende Foérderanla-
genwartung versendet 600 Briefe an Logistik-
zentren, Lebensmittelwerke und Montagebe-
triebe; Uberall bietet er Anlagenprifung, Zu-
standsbericht und ein unverbindliches Fachge-
sprach an, bei jeweils anderen Betriebsablaufen.
Erstelle einen unmittelbar verwendbaren Satz-
kasten flr Serienbriefe mit einem gemeinsamen
Einstieg, drei branchenspezifischen Problem-
und Nutzenmodulen, einem verbindenden
Ubergang und einem einheitlichen Abschluss
mit Handlungsaufforderung. Formuliere samt-
liche Bausteine vollstandig aus, begrenze die
variablen Module auf jeweils 260 Zeichen, priife
Grammatik und Argumentationsfluss fir alle
drei Kombinationen und vermeide persénliche
Anreden, unbelegte Stillstandsbehauptungen
sowie Wiederholungen zwischen festem und
variablem Text. Schlage drei weitere Arbeitsauf-
trage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Kommunikationsvarianten regelbasiert zu-
ordnen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller von Zutrittskontrolltechnik will
520 Unternehmen anschreiben und verfiigt

je Datensatz iber Branche, Anzahl der Stand-
orte, zustandige Empfangerfunktion und ein
gepriftes Werbesperrkennzeichen; vorgesehen
sind Varianten fir Einzelstandorte, Mehrstand-
ortbetriebe und Unternehmen ohne bestatig-
te Standortzahl. Entwickle eine ausfiihrbare
Wenn-Dann-Zuordnungslogik mit Prioritaten,
Ausschlissen und einer sicheren Standardva-
riante, die jeden zuldssigen Datensatz genau
einem Brieftext zuweist. Trenne Merkmale fir
die fachliche Botschaft von der postalischen
Adressierung, behandle widerspriichliche oder
fehlende Standortangaben nachvollziehbar, gib
die Regeln als Entscheidungstabelle und Pseu-
docode aus und prife sie an sechs selbststan-
dig ausgefillten Grenzféllen einschlieBlich einer
bestehenden Werbesperre. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Segmentbotschaften auf Konsistenz priifen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Anlageninspektionen bewirbt
bei Chemiebetrieben eine Sichtprifung ohne
Eingriff in die Produktion, verspricht Lebens-
mittelwerken im Branchenbrief jedoch “ga-
rantiert weniger Ausfalle” und behauptet auf
der gemeinsamen Landingpage, samtliche Ma-
schinen wiirden repariert; tatsachlich bietet er
nur Priifungen und Berichte an. Erstelle einen
Konsistenzbericht fur die beiden Briefvarianten
und die Landingpage mit widerspriichlichen
Aussagen, deren Risiken und korrigierten For-
mulierungen. Entwickle anschlieBend eine ver-
bindliche Botschaftsbasis mit gemeinsamen Lei-
stungsfakten, zulassigen branchenspezifischen
Nutzenhypothesen und klaren Formulierungs-
verboten, ordne jede Korrektur einer Textstelle
zu und trenne sachliche Leistungsgrenzen von
bloB unterschiedlichen Tonalitaten. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.
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7.2

Individuelle Zielkundenansprache

Schliisselkundenansprache ausarbeiten
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Prifstandhersteller mochte die technische
Leitung der Nordtal Komponenten GmbH
anschreiben, die auf ihrer Website einen zu-
satzlichen Montagestandort angekiindigt hat;
angeboten werden modulare End-of-Line-
Prufstande, eine technische Vorbesprechung
und standortbezogene Planung, jedoch keine
schlusselfertige Produktionslinie. Erstelle ein
individuelles Anschreiben samt Betreff und ein
internes Argumentationsblatt, das den Stand-
ortausbau mit méglichen Anforderungen an
neue Prifablaufe verbindet. Formuliere eine
respektvolle, fachlich spezifische Ansprache
ohne erfundene Ansprechpartner oder interne
Projektkenntnisse, kennzeichne im Argumen-
tationsblatt bestatigte Angaben und bloBe Be-
darfshypothesen getrennt und biete einen un-
verbindlichen Austausch an, ohne einen bereits
bestehenden Beschaffungsbedarf zu behaup-
ten. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Unternehmensbezogene Aussagen plausibi-
lisieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Fur ein Akquiseanschreiben an die Rhenoweg
Logistik GmbH liegen drei Hinweise vor: Die Un-
ternehmenswebsite meldet die Eréffnung eines
zweiten Lagers, eine Stellenanzeige sucht zwei
Disponenten und ein drei Jahre alter Facharti-
kel erwahnt eine automatische Sortieranlage;
der Absender bietet Lagerprozessberatung an.
Prife die vorgesehenen Aussagen “lhr Lager
wachst stark”, “Ihre Ablaufe sind Uberlastet”
und “Sie bendtigen eine neue Sortierldsung”

in einem belegorientierten Freigabeprotokoll.
Ordne jede Behauptung ihrem tatsachlichen
Quellengehalt, moéglichen Gegenhypothesen
und Aktualitatsrisiken zu, formuliere belastba-
re Alternativen flr den Brief, definiere nétige
Nachrecherchen und unterscheide ausdriicklich
veroffentlichte Ereignisse von nicht nachgewie-
senen internen Problemen oder Investitionsab-
sichten. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Mehrpersonen-Mailing koordinieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Produktionssoftware mdchte
bei 24 ausgewahlten Maschinenbauunterneh-
men jeweils die Fertigungsleitung, IT-Leitung
und kaufmannische Leitung postalisch errei-
chen; alle Sendungen sind fir dieselbe Wo-
che geplant und die gemeinsame Leistung um-
fasst Produktionsdatenerfassung und Auswer-
tungsberichte. Entwickle einen koordinierten
Mehrpersonen-Mailingplan mit je einem kon-
kreten, voneinander abgegrenzten Textbaustein
pro Funktion und einer Kernbotschaft. Lege Ver-
sandanzahl, Zuordnungs- und Freigaberegeln,
Kennzeichnung zusammengehdoriger Kontakte
im CRM sowie MaBnahmen gegen widerspriich-
liche Aussagen und unndétige Doppelanspra-
chen fest, berlicksichtige unbekannte Namen
durch funktionsbezogene Adressierung und
plane die Bearbeitung mehrerer Reaktionen
desselben Unternehmens als eine gemeinsame
Verkaufschance. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Personalisierungsaufwand wirtschaftlich
bewerten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Wartungsanbieter plant 900 Erstkontakte,
darunter 50 Schlusselkunden; ein Standard-
brief kostet 1,70 Euro je Sendung, eine bran-
chenspezifische Fassung 2,20 Euro je Sendung
zuzlglich 480 Euro Einrichtung und ein indivi-
dueller Brief 16 Euro je Sendung zuzlglich 400
Euro Vorbereitung, bei 5400 Euro Deckungsbei-
trag je Neukunde. Vergleiche die Kosten einer
vollstandig standardisierten Aussendung mit
einer Mischstrategie aus 850 Branchenbriefen
und 50 Einzelanschreiben und berechne die zu-
satzliche Zahl erwarteter Neukunden, die den
Mehraufwand ausgleichen misste. Stelle Ko-
stenstruktur, Break-even, Unsicherheiten und
Kapazitatsfolgen transparent dar, entwickle ei-
nen begrenzten Test der aufwendigen Variante
und unterstelle mangels Messdaten weder bes-
sere Riickmeldequoten noch eine sichere wirt-
schaftliche Uberlegenheit. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.
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7.3 Serienbriefe technisch vorbereiten

Personalisierungsfelder definieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein B2B-Dienstleister will 750 Serienbriefe an
Werksleitungen erstellen und fiihrt dafir ei-

ne CSV-Datei mit Firmenname, Rechtseinheit,
Standort, Abteilung, bestatigtem Ansprechpart-
ner, Briefvariante und Werbesperrstatus; der
Druckdienstleister bendtigt eindeutige Feldna-
men und fehlerfrei zusammengesetzte Anschrif-
ten. Erstelle eine technische Feldspezifikation
fur die Serienbriefvorlage mit Pflichtfeldern,
optionalen Feldern, Datentypen, zuldssigen
Werten und eindeutigen Platzhaltern fir Adress-
block, Anrede und variablen Nutzenabsatz. De-
finiere Validierungs- und Sperrregeln vor dem
Export, unterscheide leere Felder von der text-
lichen Ausgabe fehlender Angaben, erganze
zwei vollstandig ausgefiillte Musterdatenséatze
und verhindere, dass interne Steuerfelder im
gedruckten Brief sichtbar werden. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrdge aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Fallback-Regeln entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller technischer Reinigungsgerate ver-
wendet Serienbriefe mit personlicher Anrede,
Funktionsbezeichnung, Standort und branchen-
spezifischem Nutzenabsatz; bei einem Teil der
640 Datensétze fehlen Namen, bei anderen
sind Funktionen ungeprift oder Branchen nicht
eindeutig zugeordnet. Erstelle eine Fallback-
Logik mit Anrede- und Textalternativen fiir be-
statigte Namen, nur bestatigte Funktionen und
unbekannte Empfanger sowie mit einer neu-
tralen Nutzenpassage bei unklarem Segment.
Formuliere die Regeln als Entscheidungstabelle
mit Beispielen fir jede Konstellation, verhindere
grammatisch fehlerhafte Anreden, erfundene
Ansprechpersonen und leere Platzhalter, de-
finiere einen Prifstatus fiir widerspriichliche
Angaben und behandle bestehende Werbesper-
ren stets als Ausschluss statt als Ausldser eines
Ersatztextes. Schlage drei weitere Arbeitsauftra-
ge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Serienbrief-Testdatensitze erstellen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Lettershop testet eine Vorlage fiir 1100 B2B-
Erstbriefe mit den Feldern Datensatz-ID, Firma,
Standort, StraBe, Hausnummer, Postleitzahl, Ort,
Empféngerfunktion, Ansprechpartner, Segment-
code und Werbesperre; die Vorlage nutzt drei
branchenspezifische Textmodule und eine allge-
meine Ersatzfassung. Erzeuge zwolf vollstéandig
erfundene CSV-Testdatensatze mit problemati-
schen Kombinationen, darunter lange Firmen-
namen, Umlaute, fehlende Personenangaben,
mehrere Standorte, doppelte Empfanger, ungiil-
tige Segmentcodes und eine aktive Werbesper-
re. Gib zusatzlich eine Soll-Ergebnis-Tabelle mit
erwarteter Anrede, Textvariante, Versandfreiga-
be und Fehlermeldung je Testfall aus, achte auf
saubere Trennzeichen und UTF-8-Tauglichkeit
und mache jede Sonderkonstellation durch ei-
nen eindeutigen Prifschlissel reproduzierbar.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Variable Textlingen gegen Layoutgrenzen
priifen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Serienbrief an Produktionsleitungen besitzt
fur den variablen Nutzenabsatz ein Textfeld

von 155 Millimetern Breite und 46 Millimetern
Hohe bei zehn Punkt Schrift und 13 Punkt Zei-
lenabstand; drei Segmentfassungen umfassen
370, 520 und 690 Zeichen, wahrend Firmenna-
men im Adressblock bis zu 75 Zeichen lang sein
kdnnen. Erstelle ein Priifmodell fiir mogliche
Textliberldufe und untersuche die drei Segment-
fassungen sowie besonders lange Adressfel-
der anhand plausibler Zeilenumbriiche. Leite
eine Risikoeinstufung, feste Zeichen- oder Zei-
lenbudgets und gekuirzte Ersatzfassungen ab,
behandle Wortlangen, Umbriiche und Schrift-
metriken ausdricklich als Unsicherheiten und
definiere verbindliche Priiffalle fur die spatere
tatsachliche PDF- und Andruckkontrolle statt
aus Zeichenzahlen eine sichere Layoutfreigabe
abzuleiten. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.
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8.1

Produktionsabldaufe und Freigaben

Produktionsablauf mit Meilensteinen erstel-
len

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter industrieller SchlieBtechnik mochte
in finf Arbeitswochen 1600 personalisierte Brie-
fe mit zwei Branchenvarianten versenden; Mar-
keting liefert die Texte, Vertrieb die bereinigten
Empfangerlisten, ein Lettershop bernimmt
Druck und Kuvertierung, und die Geschaftsfiih-
rung entscheidet Uber die Einlieferung. Erstelle
einen rickwarts geplanten Produktionsablauf
mit Arbeitspaketen, Dauerannahmen, Uberga—
ben, Meilensteinen und Freigabepunkten vom
finalen Datenexport bis zur dokumentierten
Postiibergabe. VerknUlpfe Texte, Daten, Druck-
vorstufe, Korrekturabzug, Musterkuvertierung
und Versandfreigabe Uber klare Abhangigkei-
ten, lege flr verspétete Zulieferungen praktika-
ble Puffer und Eskalationen fest und liefere eine
TerminUlbersicht, die Verantwortlichkeiten und
erforderliche Nachweise je Meilenstein sichtbar
macht. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Kritischen Terminpfad bestimmen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Lettershopprojekt umfasst folgende von-
einander abhdngige Aufgaben in Arbeitsta-
gen: Adresspriifung vier und Textfreigabe drei
parallel, Rechtspriifung zwei nach beiden, Lay-
out vier nach Textfreigabe, Andruck zwei nach
Rechtspriifung und Layout, Druck fiinf nach
Andruck, Kuvertierung drei nach Druck sowie
Einlieferung als eintagiger Abschlussschritt
nach Kuvertierung. Berechne in einem Netzplan
den frihesten Fertigstellungstermin, den kriti-
schen Pfad und die zeitlichen Puffer der nicht
kritischen Aufgaben. Stelle flr jeden Schritt
frihesten und spéatesten Beginn sowie das En-
de dar, prife, ob eine geplante Einlieferung
nach 18 Arbeitstagen erreichbar ist, und simu-
liere getrennt eine zweitdgige Verzdgerung der
Adresspriifung und des Layouts, ohne paralle-
le Arbeiten falschlich zu addieren. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Freigabeverantwortlichkeiten zuordnen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Messgerateanbieter bereitet 950 dreifach
variierte Werbebriefe vor; Marketing verant-
wortet Aussagen und Gestaltung, Vertrieb die
Zielkundenauswahl, Datenschutz die personen-
bezogenen Angaben, Recht die Werbepriifung,
der Lettershop den Andruck und die Geschéfts-
fihrung den Versandbeschluss. Erstelle eine
RACI-Matrix mit eindeutiger Ergebnisverantwor-
tung fir Brieftexte, Adressdaten, Personalisie-
rungslogik, Druckvorlage, Produktionsmuster
und endgliltige Versandfreigabe. Beschreibe

je Freigabe die vorzulegenden Nachweise, die
Reihenfolge der Priifungen, verbindliche Stopp-
grinde und das Vorgehen bei widerspriichli-
chen Riickmeldungen, unterscheide fachliche
Beratung von entscheidungsbefugter Freiga-
be und verhindere, dass der Lettershop offene
Rechts- oder Datenschutzfragen stillschwei-
gend Ubernimmt. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Produktionsstorung systematisch bewilti-
gen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zwei Arbeitstage vor der geplanten Einliefe-
rung meldet ein Lettershop, dass bei 240 von
bereits 600 kuvertierten Briefen mdglicherwei-
se die falsche Branchenbeilage steckt; weitere
900 Sendungen sind noch unverarbeitet, und
die sichere Zuordnung der betroffenen Um-
schlage ist nicht dokumentiert. Entwickle einen
SofortmaBnahmen- und Wiederanlaufplan mit
Produktionsstopp, Separierung, Bestandsab-
gleich, Ursachenpriifung, Ersatzfertigung und
erneuter Freigabe. Lege fest, wie zweifelhafte
Sendungen identifiziert oder neu hergestellt
werden, wer Dienstleister und Vertrieb infor-
miert, welche Mengen, Zusatzkosten und Lie-
fertermine zu erfassen sind und unter welchen
nachweisbaren Bedingungen ein Teilversand
zuldssig ware, ohne unkontrollierte Fehlsen-
dungen zugunsten des Termins zu akzeptieren.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.
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8.2 Dienstleister und Fertigungskosten

Lettershop-Leistungsverzeichnis erstellen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller von Wartungssensoren méchte
2400 Erstbriefe in drei Textvarianten an Betrie-
be in Deutschland versenden; geliefert werden
geprifte CSV-Daten und eine gestaltete Druck-
vorlage, wahrend der Lettershop personalisie-
ren, beidseitig drucken, falzen, kuvertieren und
die Sendungen einliefern soll. Erstelle ein anbie-
terneutral formuliertes Leistungsverzeichnis fir
eine vergleichbare Angebotsanfrage mit Men-
gen, Materialanforderungen, Datenformaten,
Fertigungsschritten und gewinschten Liefer-
nachweisen. Erganze Vorgaben fiir Musterfrei-
gabe, sichere Datenuibertragung, Variantenzu-
ordnung, Nachdruck, Umgang mit Fehlmengen,
Unterauftragnehmern und Léschung von Ar-
beitsdaten sowie konkrete Abnahmekriterien;
trenne vereinbarte Leistungen von produktspe-
zifischen Postvorgaben, die vor Auftragsertei-
lung bestatigt werden mussen. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Druckangebote vergleichbar bewerten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Fur 1600 gleichartige Werbebriefe liegen drei
Fertigungsangebote vor: A verlangt 420 Euro
Einrichtung und 1,10 Euro je fertig kuvertierter
Sendung, B verlangt 190 Euro und 1,30 Euro,

C verlangt 650 Euro und 1,06 Euro; das kalku-
latorische Porto betragt einheitlich 0,95 Euro

je Sendung, bei B fehlt ein geprufter variabler
Andruck. Erstelle eine normalisierte Angebots-
rechnung samt Gesamtkosten, Stlickkosten und
dokumentiertem Leistungsumfang mit Freiga-
bestatus sowie eine begriindete Vergabeemp-
fehlung. Vergleiche zusatzlich Terminverbind-
lichkeit, Datenkontrollen, Nachdruckregelung
und maogliche Zusatzkosten eines fehlenden An-
drucks, kennzeichne diese Kosten als ungeklart
statt sie zu erfinden und definiere Mindestnach-
weise, bevor ein preisglinstiges Angebot als
tatsachlich gleichwertig gilt. Schlage drei weite-
re Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Materialmengen berechnen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Lettershop produziert drei Versandlose mit
600, 700 und 500 Geschéftsbriefen; jede Sen-
dung enthalt zwei A4-Blatter, eine A5-Fachkarte
und einen C5-Umschlag, fiir die A4-Blatter sind
drei Prozent, fir Karten fiinf Prozent und fir
Umschlage zwei Prozent zusatzlich als Pro-
duktionsausschuss eingeplant. Erstelle eine
beschaffungsfertige Materialbedarfsliste fur
jedes Los und die Gesamtauflage nach Mate-
rialart einschlieBlich Sicherheitsmengen und
einer eindeutigen Rundungsregel auf ganze
Sttick. Unterscheide fertige Versandmenge und
Fertigungsbedarf, rechne A4-Blatter, A5-Karten
und Umschlage getrennt, prife die Summen-
konsistenz zwischen Einzel- und Gesamtbestel-
lung und erlautere, wann eine gemeinsame
Materialreserve statt mehrfacher losbezoge-
ner Aufschlage wirtschaftlich sinnvoll sein kann.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrdge aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Produktionsgesamtkosten modellieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Druckdienstleister kalkuliert 1800 perso-
nalisierte Mailings mit 680 Euro Daten- und
Druckvorbereitung, 350 Euro Andruckfreigabe,
0,47 Euro Druck, 0,22 Euro Umschlag, 0,33 Euro
Kuvertierung und 0,15 Euro variabler Datenver-
arbeitung pro Sendung; zusatzlich werden 0,95
Euro Porto je eingelieferter Sendung angesetzt.
Erstelle ein nach Fixkosten, Fertigung, variablen
Datenarbeiten und Porto getrenntes Kostenmo-
dell mit Stlickkosten sowie Vergleichswerten fiir
900 und 1800 Sendungen. Berechne auBerdem
eine Nachfertigung von drei Prozent der ur-
spriinglichen Auflage nur fiir Druck, Umschlag,
Kuvertierung und Datenarbeit, unterscheide Er-
satzproduktion von zusatzlichem Versand und
identifiziere die Kostentreiber, ohne Mengenra-
batte, Steuern oder zusatzliche Portokosten still-
schweigend anzunehmen. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.
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8.3 Porto und Versandwellen

Versandprodukte wirtschaftlich vergleichen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein technischer Beratungsdienst méchte 1100
adressierte Werbebriefe mit je 18 Gramm bun-
desweit versenden; der normale Brief kostet
laut interner Planung 0,95 Euro je Sendung,

ein Lettershop bietet fiir ein Werbeversand-
produkt 0,64 Euro je Sendung zuzlglich 210
Euro Sortier- und Einlieferungskosten an. Ver-
gleiche beide Versandwege in einer prifbaren
Entscheidungsvorlage anhand von Gesamtpor-
to, Zusatzkosten, erforderlicher Vorleistung,
Sendungscharakter und organisatorischem Auf-
wand. Berechne die Gesamtkosten und den Ko-
stenvorteil, kennzeichne alle Preise ausdricklich
als Angebotsannahmen, fiihre offene Prifun-
gen zu Mindestmengen, zuldssigem Werbe-
inhalt, Maschinenfahigkeit, Mehrwertsteuer und
Zustellziel auf und empfehle eine Alternative
nur unter den jeweils bestatigten Produktbedin-
gungen. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Gewichts- und Mengenschwellen priifen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Lettershop plant 2000 Sendungen in drei
Ausfiihrungen: 850 Briefe zu 18 Gramm, 750 zu
49 Gramm und 400 mit zusatzlicher Fachkar-
te zu 57 Gramm; das kalkulatorische Angebot
sieht fur bis zu 50 Gramm 0,64 Euro und fur
mehr als 50 bis 100 Gramm 0,81 Euro vor, so-
fern die jeweilige Produktzulassung bestatigt
wird. Erstelle eine Schwellenanalyse mit Sen-
dungszahlen je Gewichtsband, Gesamtkosten
nach den Angebotswerten und dem Effekt von
zwei Gramm Mehrgewicht auf jede Ausfiihrung.
Prife, welche Ausfiihrungen durch eine Mate-
rialdanderung das Preisband wechseln kdnnten,
unterscheide gemessene von rechnerischen Ge-
wichten, benenne nétige Prifungen zu Format,
Mindestmengen, Staffelpreisen und tatsachli-
chem Stiickgewicht und gib keine unbestatigte
postalische Tarifberechtigung als sicher aus.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Postalische Einlieferungsstruktur vorberei-
ten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Maschinenprifdienst versendet 1500 adres-
sierte Werbebriefe in zwei Textvarianten; 560
Empfénger liegen in einem regionalen Postleit-
zahlengebiet, 440 in einem zweiten und 500
verteilen sich auf weitere Regionen, und der
Lettershop soll die Sendungen in einem ab-
gestimmten Einlieferungsfenster tibergeben.
Erstelle einen operativen Einlieferungsplan mit
Loskennzeichen, Stiickzahlkontrolle, regionaler
Zuordnung, Datenversionsbezug, Behélteriiber-
sicht und Protokoll fiir die tatséchliche Uberga-
be. Berlicksichtige die Trennung der Textvarian-
ten im Fertigungsnachweis, die Riickverfolgbar-
keit von Fehlmengen, einen Abgleich zwischen
Versanddatei und physischem Bestand sowie
die vorab nétige Bestatigung von Sortierfol-
ge, Behalterkennzeichnung, Einlieferungslisten
und Annahmestelle durch den beauftragten
Postdienstleister. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Versandwellen mit Vertriebskapazitdten ab-
stimmen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Gebaudetechnik mdchte 1800
Unternehmen in vier aufeinanderfolgenden
Reaktionswochen ansprechen; je 100 Briefe
erwartet er drei Antworten, davon 60 Prozent
qualifizierte Kontakte und daraus 50 Prozent
Erstgespréache, wahrend der Vertrieb in den vier
Wochen vier, sechs, sechs und acht Gespréachs-
platze frei hat. Entwickle eine Versandwellen-
planung, die Zustell- und Reaktionsfenster so
verknUlpft, dass die rechnerisch erwarteten Ge-
sprache innerhalb der vorhandenen Wochenka-
pazitaten bleiben. Lege Mengen, Priifzeitpunk-
te und Reserve je Welle fest, berticksichtige
schwankende Ruicklaufe und verzégerte Ant-
worten, rechne erwartete Gesprache nicht zu
garantierten Terminen auf und formuliere klare
Auslosebedingungen fiir das Verschieben oder
Verkleinern einer Folgeaussendung. Schlage
drei weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatig-
keitsbereich vor.
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8.4 Druck- und Versandqualitat sichern

Druckdatenpriifung vorbereiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Dienstleister versendet 1300 personalisier-
te A4-Briefe mit einer farbigen, beidseitigen
A5-Beilage im C5-Umschlag; die Agentur liefert
druckfertige PDFs und variable Texte als Daten-
datei, der Lettershop verlangt einen kontrol-
lierten Andruck vor der Serienproduktion. Ent-
wickle eine drucktechnische Preflight-Prifliste
mit Verantwortlichkeiten und Abnahmekrite-
rien flr Seitenformat, Beschnitt der Beilage,
Schriften, Bilder, Farbkonvertierung, variablen
Satz und Anschriftenposition. Trenne automati-
siert prifbare Dateieigenschaften von visuellen
und physischen Musterprifungen, bestimme
den Umgang mit fehlerhaften Exporten, Versio-
nen und erneuten Freigaben und kennzeichne
produkt- sowie dienstleisterabhangige Vorga-
ben, die nicht allein aus einem PDF abgeleitet
werden kénnen. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Personalisierte Adresszuordnung testen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Lettershop fertigt 1800 Briefe mit drei bran-
chenspezifischen Textfassungen; jede Versand-
zeile besitzt eine eindeutige ID, Firma, Adresse
und Variantenkennung, und gedruckter Brief so-
wie Fensterumschlag missen exakt demselben
Datensatz entsprechen, wahrend zwei Empfan-
ger zusatzlich an verschiedenen Werksstand-
orten sitzen. Entwirf einen Ende-zu-Ende-Test
fur die Zuordnung von Datenzeile, Brieftext, An-
schriftenfeld und fertig kuvertierter Sendung
mit acht gezielten Priiffallen. Lege Kontroll-
merkmale, Soll-Ist-Protokoll, Stichproben je
Produktionslauf, Abbruchkriterien bei falscher
Zuordnung und Verfahren zur erneuten Vollpri-
fung betroffener Lose fest, berticksichtige Risi-
ken offengelegter personenbezogener Inhalte
und unterscheide bloB passende Adressfelder
von tatsachlich korrekt zusammengehdorigen
Dokumenten. Schlage drei weitere Arbeitsauf-
trage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Kuvertierung und Beilagen priifen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Lettershop verarbeitet 1650 Akquisebriefe,
davon 1050 in Variante A mit einem Anschrei-
ben und 600 in Variante B zusatzlich mit einer
technischen Fachkarte und einer Antwortkar-
te; beide Varianten verwenden identische C5-
Umschlage und werden auf derselben Kuver-
tierlinie gefertigt. Erstelle einen Prifplan fur
Materialbereitstellung, Maschinenumriistung,
Vollstandigkeit der Beilagen, richtige Varian-
tenkombination und Endmengenkontrolle mit
klarer Zuordnung der Stiickzahlen je Produkti-
onslos und Gebinde. Definiere Anfahrmuster,
wiederkehrende Stichproben, Erkennung dop-
pelter oder fehlender Einleger, Ausschussver-
buchung und verbindliche Stopps bei Fehlbe-
fullung, und zeige, wie die Nachpriifung der
betroffenen Fertigungsstrecke dokumentiert
wird, bevor weitere Sendungen freigegeben
werden. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Versandfreigabe bereichsiibergreifend prii-
fen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Fir 1800 bereits produzierte B2B-Mailings lie-
gen Druckmuster, Einlieferungsliste und Daten-
abgleich vor; nach der letzten Kontrolle wurden
18 zusatzliche Werbewiderspriiche und 26 un-
klare Adressen festgestellt, die unterschiedliche,
noch nicht eingelieferte Sendungen betreffen.
Erstelle eine bereichsiibergreifende Go- oder
No-Go-Priifung fir Marketing, Vertrieb, Da-
tenschutz, Druckdienstleister und Versandver-
antwortliche mit einem ausgefllten Freiga-
beprotokoll. Trenne endgiiltig gesperrte von
klarungsbedurftigen Sendungen, berechne die
zunachst maximal freigabefahige Menge, for-
dere physische Separierung und aktualisierte
Einlieferungsunterlagen, lege je Priiffeld Beleg
und Freigabeverantwortung fest und verbiete
die Ubergabe einer tiberholten Versanddatei
trotz bereits erfolgter Produktion. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.
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9.1

Riickmeldewege vorbereiten

Reaktionskanile vergleichen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter industrieller Filterwartung ver-
schickt 900 Briefe an Produktionsleitungen und
bietet ein 20-mintiges Fachgesprach an; als
Rickmeldewege stehen ein besetztes Telefon
mit sechs Stunden Erreichbarkeit taglich, eine
kurze Webadresse mit Anfrageformular und ei-
ne portofreie Antwortkarte zur Auswahl. Erstelle
eine Entscheidungsmatrix fur diese drei Kanale
und empfehle eine primare sowie hochstens
zwei erganzende Kontaktmaoglichkeiten fur das
Anschreiben. Bewerte Zugangshirden, Bearbei-
tungsaufwand, Rickfragefahigkeit, erforderliche
Dateneingaben, Barrierefreiheit, Datenschutz
und eindeutige Kampagnenzuordnung, unter-
scheide bloBe Rickmeldungen von qualifizier-
ten Gesprachsanfragen und lege fest, wie un-
beantwortete oder auBerhalb der Telefonzeiten
eingehende Anliegen zuverldssig aufgefangen
werden. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Postalische Antwortkarte gestalten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Hallentorwartung legt 650
Erstbriefen eine Antwortkarte im Format DIN
A6 bei; Betriebsleitungen kénnen einen Rickruf
zu Wartungsintervallen oder einen Leistungs-
Uberblick per Post anfordern, die Riicksende-
kosten tragt der Absender nur bei bestéatigter
postalischer Vereinbarung. Gestalte eine beid-
seitige, unmittelbar setzbare Antwortkarte mit
kurzer Uberschrift, eindeutigen Auswahlfeldern,
minimal notwendigen Kontaktangaben und
einer gut sichtbaren Rucksendeanschrift. For-
muliere die vollstandigen Kartentexte, trenne
eine konkrete Kontaktanforderung von einer
allgemeinen Werbeeinwilligung, berticksichtige
ausreichend Platz fir handschriftliche Eintrage
sowie Aufschrift und Frankiervermerk und kenn-
zeichne die tatsachliche postalische Rickant-
wortzulassung als vor Druckfreigabe zu priifen-
den Punkt. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage
aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

QR-Code- und URL-Strecke priifen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Prifgeratehersteller druckt auf 1200 Briefen
zwei QR-Code-Varianten und die lesbare Kurz-
adresse einer gemeinsamen Landingpage; die
Links sollen lediglich Kampagne und Briefvari-
ante kennzeichnen, nicht einzelne Empfanger,
und auch auf alteren Smartphones funktionie-
ren. Entwickle einen technischen Abnahmeplan
fir den Weg vom gedruckten Code beziehungs-
weise der eingetippten URL Uber Weiterleitun-
gen bis zum mobilen Anfrageformular. Lege
Testfalle flir Scanbarkeit bei unterschiedlichem
Druckkontrast, Tippfehler, nicht erreichbare
Seiten, HTTPS, Ladezeit, barrierearme Bedie-
nung, datensparsame Zuordnung und Ausfall
der Weiterleitung fest, definiere Soll-Ergebnisse
und Fehlerprioritdten und stelle klar, welche
Live- und Druckmustertests vor einer tatsachli-
chen Freigabe durchzufiihren sind. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Riickmeldungen kanaliibergreifend organi-
sieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Nach 1000 postalischen Erstkontakten eines
Anlagenpriifers treffen innerhalb von zwei Wo-
chen 21 Formularanfragen, 14 Telefonanrufe
und sieben Antwortkarten ein; manche Unter-
nehmen melden sich Gber mehrere Wege, wéh-
rend ein Empfanger zugleich weitere Werbung
untersagt. Entwirf einen zentralen Eingangs-
bearbeitungsprozess mit Erfassungsmaske,
eindeutigen Vorgangskennzeichen, Zustan-
digkeiten und einer taglich abzuarbeitenden
Kontrollliste. Lege Regeln zum Zusammen-
fihren derselben Anfrage bei abweichenden
Kontaktkanélen fest, bewahre urspriinglichen
Eingangskanal und Zeitstempel, unterscheide
Unternehmens-, Kontakt- und Vorgangsdublet-
ten, priorisiere den Werbewiderspruch unab-
hangig von Verkaufschancen und beschreibe,
wie fehlende Rickrufangaben, verlorene Karten
oder unbeantwortete Anrufe nachverfolgt wer-
den. Schlage drei weitere Arbeitsauftrdge aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.
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9.2 Digitale Kontaktstrecke entwickeln

Kampagnenlandingpage konzipieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Druckluft-Leckagepriifungen
schickt 780 Werksleitungen einen Brief iber
mogliche Energieverluste und verweist auf eine
Landingpage; er bietet eine Vor-Ort-Priifung,
eine priorisierte Fundstellenliste und ein unver-
bindliches Fachgespréach, jedoch keine zugesi-
cherte Einsparquote. Entwickle eine vollstandi-
ge Seitenkonzeption mit ausformulierten Tex-
ten fiir Einstieg, Leistungsdarstellung, nachvoll-
ziehbaren Priifansatz, hdufige Riickfragen und
eine klar bezeichnete Terminanfrage. Ordne die
Elemente in eine mobile Lesefolge, stimme Aus-
sagen und Handlungsaufforderung mit dem
Brief ab, verzichte auf erfundene Kundenrefe-
renzen und unnotige Ablenkungen, definiere
eine datensparsame Messung von Seitenauf-
rufen und tatsachlichen Anfragen und trenne
technische Messbarkeit von einem Nachweis
Uber Kaufinteresse. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Kontaktformular gestalten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein IT-Dienstleister bietet nach 850 Erstbriefen
ein kostenfreies 25-min(tiges Gespréch zur IT-
Wartung an; sein Formular erfasst Firmenname,
geschéftliche Kontaktadresse, Gesprachsthema
und eine freiwillige Nachricht, aber weder Te-
lefonnummer, Mitarbeiterzahl noch IT-Budget.
Erstelle eine umsetzbare Formularspezifikation
mit Feldbezeichnungen, Pflichtstatus, Hilfetex-
ten, Validierung, Fehlermeldungen und vollstan-
digem Bestdtigungsdialog. Erganze eine ver-
stéandliche Information zur Datenverarbeitung
mit Verweis auf die gesondert bereitzustellende
Datenschutzerklarung, sichere Ubermittlung,
Schutz vor automatisierten Eingaben und inter-
ne Weiterleitung, verzichte auf eine verpflich-
tende Werbeeinwilligung und beschreibe drei
Testfélle fur fehlerhafte oder unvollstandige Ein-
gaben. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Online-Terminbuchung vorbereiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Zwei Fachberater eines Anbieters fiir Forder-
technik bieten nach einer postalischen Kampa-
gne jeweils drei Erstgesprachsfenster von 30 Mi-
nuten pro Arbeitswoche an; die Gesprache er-
folgen telefonisch oder als Videokonferenz, Ter-
minabsagen sollen bis einen Arbeitstag vorher
selbststandig moglich sein. Erstelle ein Konfigu-
rationskonzept flr die Online-Terminbuchung
mit Kalenderregeln, Pufferzeiten, Buchungs-
horizont, minimalen Pflichtangaben, Bestati-
gungstexten und Verfahren bei Umbuchung
oder Absage. Verhindere Doppelbuchungen
und eine Uberschreitung der sechs verfiigba-
ren Wochenplatze, beriicksichtige Zeitzonen,
Nichterreichbarkeit und technische Ausfalle,
trenne notwendige Terminmitteilungen von op-
tionaler Werbung und liefere einen Testkatalog
einschlieBlich paralleler Buchungsversuche und
kurzfristiger Absagen. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Weiterfiihrende Fachinformationen aufbe-
reiten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Lagerklimamonitoring bietet
nach einem Erstbrief einen zweiseitigen Fach-
leitfaden an; sein System erfasst Temperatur
und Feuchte, meldet GrenzwertverstdBe, ga-
rantiert aber keinen Schutz vor Warenverlusten
und Ubernimmt keine gesetzlichen Lagerpflich-
ten. Verfasse einen direkt verwendbaren Fach-
leitfaden fiir Lager- und Qualitatsleitungen mit
einem kurzen Einstieg, finf konkreten Priffra-
gen zum eigenen Betrieb, einer Checkliste zur
Datenerfassung und einem sachlichen néachsten
Schritt. Unterscheide technische Messung, orga-
nisatorische Reaktion und verantwortliche Ent-
scheidung, ergédnze eine kleine Auswertungshil-
fe fiir die Priiffragen, vermeide gesetzliche Pau-
schalzusagen oder erfundene Messwerte und
gestalte das Dokument so, dass es intern ohne
den urspriinglichen Werbebrief weitergegeben
werden kann. Schlage drei weitere Arbeitsauf-
trage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.
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9.3 Leads erfassen und qualifizieren

Eingehende Reaktionen klassifizieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anlagenwartungsdienst erhalt nach seiner
Briefkampagne acht Reaktionen: Terminwunsch,
unklare Preisfrage, Datenblattwunsch, Kritik am
Brief, Werbewiderspruch, Hinweis auf falsche
Zustandigkeit, Anfrage eines Bestandskunden
und Nachricht eines Zulieferers. Entwickle ein
Klassifikationssystem flr diese acht Falle mit
den getrennten Dimensionen Anliegen, Ver-
triebsrelevanz, Bearbeitungsdringlichkeit und
rechtlicher Sonderbehandlung. Ordne alle Re-
aktionen in einer ausgefillten Entscheidungsta-
belle zu, definiere eindeutige Erstmalnahmen,
verantwortliche Rollen und offene Klarungsfra-
gen, behandle Kritik nicht automatisch als Kauf-
absage und einen Werbewiderspruch nicht als
schlechten Lead, und kennzeichne die unzurei-
chende Informationslage einzelner Nachrichten

Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

statt Abschlusswahrscheinlichkeiten zu erfinden.

Lead-Scoring-Modell entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Wartungssoftware erhalt vier
Anfragen nach Werbebriefen: A betreibt zwolf
Werke und wiinscht eine Demo, B hat einen
Standort und bittet um ein Datenblatt, C be-
treibt sieben Werke und fragt nach Schnittstel-
len, D hat flinf Werke ohne konkret genann-
tes Anliegen; die Software eignet sich ab drei
Standorten. Entwickle ein transparentes Lead-
Scoring mit getrennten Teilwerten fiir Ange-
botsfit, ausdriicklich gezeigtes Interesse und
Datengewissheit sowie klarer Ubergabeschwel-
le an den Vertrieb. Bewerte alle vier Falle, ver-
wende nachvollziehbare Punktgewichte und
Ausschlussregeln, behandle unbekannte Anga-
ben neutral, unterscheide Kontaktintensitat von
Kaufbereitschaft und zeige an einem Grenzfall,
weshalb ein hoher Score weder ein Abschluss-
versprechen noch einen Ersatz fir fachliche
Qualifizierung darstellt. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Bearbeitungsprioritidten festlegen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Vertriebsteam hat am ersten Arbeitstag
nach Zustellung einer Briefwelle 26 offene
Vorgange: vier Werbewiderspriiche, zwei Aus-
kunftsersuchen, sechs angefragte Gesprache
fur die nachsten drei Tage, acht allgemeine In-
formationsbitten und sechs nicht zuordenbare
Ruckrufe; zwei Mitarbeiter konnen je fiinf Stun-
den flr die Bearbeitung nutzen. Erstelle eine
priorisierte Tageswarteschlange mit Bearbei-
tungskategorien, SofortmaBnahmen, Verant-
wortlichen und einer begriindeten Reihenfolge
fur die verfligbaren zehn Stunden. Unterschei-
de rechtliche Fristen, vom Empfanger genannte
Terminw{nsche, wirtschaftliche Bedeutung und
notwendige Klarungen, setze keine erfundenen
Bearbeitungszeiten als Tatsachen voraus, doku-
mentiere Annahmen und eine Kapazitatsreserve
und definiere Eskalationen fiir Vorgange, die
am Tagesende offenbleiben. Schlage drei weite-
re Arbeitsauftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

CRM-Feldschema entwerfen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein B2B-Messtechnikunternehmen will Riickmel-
dungen aus 1300 Werbebriefen in seinem CRM
erfassen; ein Konzern kann mehrere Werke, ein
Werk mehrere Kontakte und ein Kontakt meh-
rere Anfragen Uber Telefon, Webformular oder
Antwortkarte haben, wahrend Werbesperren
unabhangig von Verkaufschancen bestehen
bleiben mussen. Entwickle ein relationales
CRM-Feldschema fiir Unternehmen, Standor-
te, Kontakte, Kampagnensendungen, Reaktio-
nen, Verkaufschancen und Werbesperren mit
Schlisseln, Datentypen und Pflichtstatus. Defi-
niere zulassige Statuswechsel, Dublettenregeln,
Zustandigkeiten, Zeitstempel und eine nachvoll-
ziehbare Zuordnung zur Kampagne, trenne Ka-
nalnutzung von belegtem Werbeeinverstandnis,
berticksichtige Datenminimierung und L&sch-
prifung und demonstriere die Beziehungen an
einem vollstandig ausgefillten Mini-Datensatz.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.
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9.4 Anfragen und Gesprache bearbeiten

Antwortbibliothek erstellen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein mobiler Materialprifdienst erhalt nach 500
Erstbriefen sechs Anliegen: Terminanfrage, Bit-
te um Leistungsiibersicht, Preisfrage, Wunsch
nach anderem Ansprechpartner, Riickfrage zur
Prifmethode und Werbewiderspruch; angebo-
ten werden Priifbericht und Fachgesprach, aber
keine garantierte Fehlerquote. Erstelle eine so-
fort verwendbare Antwortbibliothek mit sechs
vollstandigen, adressatengerechten Vorlagen
einschlieBlich Betreff, sachlicher Kernaussage
und passendem nachstem Schritt. Stelle die
Erfullung des jeweiligen Anliegens vor zusatz-
liche Verkaufsargumente, kennzeichne nétige
individuelle Angaben als Platzhalter, vermeide
unbelegte Leistungszusagen und unerbetene
Werbung und erganze fiir jede Vorlage einen
internen Bearbeitungshinweis einschlieBlich
Umsetzung einer Werbesperre. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Telefonischen Gesprachsleitfaden entwickeln
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Eine Betriebsleitung bittet nach einem Akqui-
sebrief um Ruckruf zu Produktionssoftware fiir
Fertigungsdatenerfassung und Schichtiber-
sichten; der Anbieter offeriert eine technische
Erstberatung, kennt aber weder vorhandene
Systeme noch das Budget. Erstelle einen voll-
standigen Gesprachsleitfaden fur einen zwolf-
mindtigen Rickruf mit Gesprachseroffnung,
Abgleich des Anlasses, vier gezielten Klarungs-
fragen, verstandlicher Leistungsabgrenzung
und konkretem Abschluss. Formuliere natr-
liche Gesprachstibergange und Reaktionen
auf fehlende Zeit, unklare Zustandigkeit oder
ausbleibenden Bedarf, verhindere suggestive
Fragen und erfundene Vorinformationen, lasse
den Gesprachspartner die nachste Malnahme
ausdriicklich wahlen und grenze den angefor-
derten Ruckruf von unerlaubter telefonischer
Kaltakquise ab. Schlage drei weitere Arbeitsauf-
trage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Bedarfsgesprach dialogisch simulieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Eine Leiterin eines Logistikzentrums hat nach
einem Akquisebrief um ein Erstgesprach zu
Rampenmanagement gebeten; sie betreut 45
Laderampen, berichtet iber ungleich verteil-

te Anlieferungen und kennt weder Wartezeit-
umfang noch ein freigegebenes Softwarebud-
get, wahrend der Anbieter Zeitfensterbuchung
und Statusberichte anbietet. Simuliere ein Be-
darfsgesprach als Dialog mit mindestens zwolf
abwechselnden Redezligen und einer realisti-
schen, zunachst unvollstandigen Bedarfserkun-
dung. Lass den Berater Prozessabldufe, Einfluss-
groBen, Zustandigkeiten und Erfolgskriterien er-
fragen, eine voreilige Deutung korrigieren und
eine technische Grenze des Angebots offenle-
gen, bevor beide Seiten einen klaren nachsten
Prifschritt vereinbaren, und erganze ein knap-
pes Gesprachsprotokoll mit Fakten, Hypothesen
und offenen Punkten. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftradge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Einwande sachlich beantworten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter industrieller Kameraprifung er-
halt nach einem Werbebrief fiinf Einwande:
“Wir haben bereits einen Anbieter”, “Das ist zu
teuer”, "Uns fehlen technische Schnittstellen”,
"Wir haben keine Zeit” und "Bitte keine weite-
ren Werbebriefe”; er bietet eine unverbindliche
Machbarkeitsbesprechung und dokumentierte
Schnittstellenpriifung, aber keine garantierten
Kosteneinsparungen. Erstelle fir jeden eine kur-
ze Antwort mit Anerkennung, Klarungsfrage
und angemessenem nachstem Schritt. Trenne
echte Ausschlussgriinde von priifbaren Miss-
verstandnissen, verwende weder kiinstlichen
Druck noch erfundene Wettbewerbsvergleiche,
schlage bei fehlender Passung einen respektvol-
len Gesprachsabschluss vor und behandle den
Werbewiderspruch ausschlieBlich als verbindlich
umzusetzende Sperre. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.
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9.5 Vertriebsnachverfolgung steuern

Lead-Routing festlegen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anlagenwartungsanbieter erhalt aus einer
postalischen Kampagne Anfragen fiir Nord, Std
und bundesweite Konzernkunden; fir Nord
und Sud sind je ein Gebietsbetreuer zustandig,
bundesweite Vertrage betreut ein Key-Account-
Team, wahrend fachliche Spezialfragen unab-
hangig vom Gebiet an einen Ingenieur gehen
sollen. Entwickle ein verbindliches Lead-Routing
mit Prioritatsregeln fiir Konzernzugehérigkeit,
Standort, fachlichen Priifbedarf und Vertretung
bei Abwesenheit sowie einer eindeutigen Zu-
ordnung jeder Reaktion. Formuliere die Regeln
als Entscheidungstabelle und priife sie an sechs
Fallen einschlieBlich Mehrstandortkunde, feh-
lender Region, gleichzeitiger technischer Riick-
frage und bestehendem Werbewiderspruch,
verhindere doppelte Verkaufschancen und lege
fest, wann die Zentrale eine manuelle Entschei-
dung treffen muss. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Bearbeitungsfristen planen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Vertriebsteam bearbeitet Riickmeldungen
aus 1100 Werbebriefen werktags von 9 bis 17
Uhr bei zwolf Bearbeitungsstunden téglich; Ter-
minwiinsche sollen binnen eines Arbeitstags
bestatigt werden, Informationsanfragen binnen
zwei Arbeitstagen und Datenschutzanliegen
gemal gesondert zu priifenden gesetzlichen
Fristen. Entwickle einen Servicelevel-Plan mit
unterschiedlichen Friststarts, Reaktionszielen,
Wiedervorlagen und Eskalationen fiir die drei
Anliegenklassen. Unterscheide Eingangsbestati-
gung von vollstandiger fachlicher Bearbeitung,
berlicksichtige den Eingang auBerhalb der Ser-
vicezeiten, dokumentiere die Prifung gesetzli-
cher Fristen getrennt von internen Wunschzei-
ten und entwerfe ein belastbares Wochenmo-
nitoring, das offene Vorgédnge, Uberfalligkeit
und verfligbare Restkapazitat sichtbar macht.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Vertriebsiibergaben vollstandig dokumen-
tieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Nach einer Briefkampagne erhélt ein Produk-
tionsanalytiker drei Anfragen: Werk A mit 180
Beschaftigten bendtigt eine Schnittstellenpri-
fung und wiinscht einen Termin, Werk B mit 70
Beschaftigten fragt ohne weitere Angaben nach
Preisen, Werk C mit 260 Beschéftigten bendétigt
einen Bericht zur Datensicherheit und hat aus-
driicklich keinen Rickruf gewlinscht. Erstelle
drei ausgefiillte CRM-Ubergabeprotokolle fiir
den zustéandigen Vertrieb mit Anliegen, beleg-
ten Fakten, offenen Fragen, nachster zulassiger
Aktion, Terminbezug und verantwortlicher Rolle.
Trenne Angaben des Empfangers von internen
Vermutungen, dokumentiere Kontaktkanal und
etwaige Kommunikationsgrenzen, verhindere
unbestatigte Budget- oder Entscheidungsan-
nahmen und ergénze je Fall eine Ubergabeprii-
fung flr die Bearbeitung ohne Doppelanspra-
che. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Mehrstufige Nachfassfolge entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Nach 600 Werbebriefen erhélt ein Prifdienst-
leister 24 Angebotsanfragen; die Interessenten
verlangen Unterlagen per E-Mail und stimmen
einem einzigen telefonischen Rickruf inner-
halb von zehn Arbeitstagen zu, nicht aber all-
gemeiner Werbung. Entwickle eine abgestufte,
vollstandig ausformulierte Bearbeitungsfolge
aus Eingangsbestatigung, angeforderter Ange-
botstibersendung, abgestimmtem Riickruf und
abschlieBender Vorgangsdokumentation mit
klaren Ausldsern und Fristen. Lege je Stufe Ka-
nal, Zustandigkeit, Mustertext, Abbruch- und
Wiedervorlageregeln fest, berlicksichtige nicht
erreichbare Kontakte und Werbewiderspriiche,
vermeide zusatzliche Werbe-E-Mails oder Kalt-
anrufe auBerhalb des erbetenen Vorgangs und
trenne eine offen gebliebene Anfrage von einer
Zustimmung zu weiterer Akquise. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.
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10.1

Messkonzept und Datenqualitat

KPI-Steckbriefe erstellen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter industrieller Wartung hat 1500
Werbebriefe verschickt, 36 unzustellbare Sen-
dungen zurlickerhalten, 64 Reaktionsereignisse
aus 52 Unternehmen erfasst, daraus 29 qua-
lifizierte Interessenten, zwolf durchgefiihrte
Gesprache und zwei Neukunden gewonnen.
Erstelle sieben unmittelbar einsetzbare KPI-
Steckbriefe fur Versandleistung, eindeutige
Reaktion, Leadqualitdt, Gesprachsquote, Ab-
schlussleistung und wirtschaftliche Bewertung
einschlieBlich einer geeigneten Leitkennzahl.
Definiere je Kennzahl Zahleinheit, Zahler, Nen-
ner, Datenquelle, Verantwortlichkeit und Ak-
tualisierung, unterscheide Sendungen von
Unternehmen und Reaktionsereignissen, be-
zeichne nicht zuriickgekommene Briefe nicht
als nachweislich zugestellt und erganze konkre-
te Warnhinweise zu Mehrfachreaktionen sowie
fehlenden Deckungsbeitragsdaten. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Reaktionszuordnung modellieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Werkstattsoftware hat 1000
Briefe an 850 Unternehmen gesendet und er-
halt 30 Formularanfragen, 20 Anrufe und acht
Antwortkarten; 23 Ereignissen fehlt ein eindeuti-
ger Kampagnencode, und bei sechs Firmen tre-
ten Kontakte lber mehrere Wege auf. Entwickle
ein Zuordnungsmodell mit Datensatzschlisseln,
Erfassungsregeln und einer Entscheidungsta-
belle fir sichere, plausible und unbekannte
Kampagnenbeziige. Zeige, wie Kennzeichen aus
Kurz-URL, Antwortkarte und CRM unter Wah-
rung der Datenminimierung verbunden werden,
wann Vorgange trotz verschiedener Kontaktwe-
ge zusammengehoren, wie widerspriichliche
Kontaktkennzeichen geprift werden, welche
Félle manuell geklart werden missen und wes-
halb technisch zugeordnete Kontakte weder
individuelle Brieflektiire noch zusatzliche Wer-
bewirkung beweisen. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Beobachtungszeitraume festlegen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Hersteller von Prifgeraten hat drei Ver-
sandwellen mit je 500 Unternehmen in den
Projektwochen eins, fiinf und neun durchge-
fuhrt; zum Ende der zwolften Woche liegen

21, zwolf und vier Reaktionen sowie vier, zwei
und null Vertragsabschlisse vor, wahrend Ver-
kaufsentscheidungen bis zu 16 Wochen dauern
koénnen. Entwickle ein Auswertungskonzept mit
getrennten Fristen fir Zustellrticklaufer, Erst-
reaktionen, qualifizierte Gesprache, Angebote
und Vertragsabschlisse sowie festen Regeln
fur die Nachmeldung verspéateter Ergebnisse.
Bestimme einen gemeinsamen Datenstichtag,
vergleichbare Beobachtungsalter und spatere
Aktualisierungen je Welle, stelle eine Kohorten-
Ubersicht mit vorldufigen Kennzahlen zusam-
men und erldutere, warum jlingere Wellen nicht
wegen fehlender Spatabschliisse vorzeitig als
schlechter gelten diirfen. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Messdatenqualitat priifen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Messtechnikunternehmen verzeichnet nach
1200 Briefen 68 CRM-Reaktionen; in vonein-
ander getrennten Fehlergruppen sind sieben
Doppelerfassungen, finf Félle ohne Kampa-
gnenherkunft, vier unplausible Zeitstempel und
sechs Eintrdge ohne zuordenbare Unterneh-
menskennung enthalten, auBerdem wurden

14 reine QR-Seitenaufrufe irrtimlich als Leads
gezahlt. Erstelle einen prifbaren Datenqualitats-
bericht mit Fehlerklassifikation, Sollregeln, kor-
rigierbaren Vorgdngen und einer bereinigten
Kennzahlenbasis. Trenne echte Reaktionsvor-
gange von Seitenaufrufen, rechne die bekann-
ten Abzlige transparent vor, bewahre fehlende
Zuordnungen als offene Félle, definiere Prifpro-
ben und Korrekturprotokolle und zeige, welche
Erfolgskennzahlen bis zur Klarung nicht verlass-
lich veroffentlicht werden sollten. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.
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10.2 Kampagnentests vorbereiten

A/B-Testplan entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Lagertechnik kann 1400 un-
abhangige Unternehmen postalisch erreichen
und mochte prifen, ob ein problemorientierter
Briefeinstieg mehr qualifizierte Riickmeldun-
gen erzeugt als ein leistungsorientierter; Ange-
bot, Briefgestaltung, Riickmeldeweg und Ver-
sandwoche bleiben gleich. Erstelle einen vorab
festgelegten A/B-Testplan mit je 700 Unterneh-
men, Uberpriifbarer Zufallszuteilung, primarer
ZielgroBe und vollstandiger Auswertungsre-
gel fur die ersten vier Wochen nach Zustellung.
Beschreibe Hypothese, gleiche Branchenver-
teilung, Umgang mit Rucklaufern und Mehr-
fachreaktionen, Einhaltung von Werbesperren,
notwendige Dokumentationsfelder, Abbruchkri-
terien und eine unabhangige Qualitatskontrolle
der Druckvarianten; kennzeichne die begrenzte
Teststarke sowie explorative Nebenkennzahlen
ausdriicklich. Schlage drei weitere Arbeitsauftra-
ge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Kontrollgruppen richtig bilden

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein B2B-Energieberater besitzt 1200 geeignete
Zielunternehmen, darunter 180 Tochtergesell-
schaften aus 60 Unternehmensgruppen, und
mochte den zusatzlichen Beitrag eines Wer-
bebriefs gegenliber keiner aktiven Ansprache
messen; im Versuchszeitraum sind parallele Ver-
triebsaktionen zu vermeiden. Entwickle einen
Randomisierungs- und Kontrollgruppenplan,
der ungefahr die Halfte der Zielunternehmen
dem Versand und die andere Halfte einer nicht
angeschriebenen Gruppe zuordnet. Behand-

le verbundene Unternehmen als gemeinsame
Zuteilungseinheit, gleiche wichtige Branchen-
und GroBenmerkmale aus, definiere fiir beide
Gruppen dieselben Ergebnisfenster, liberwache
ungewollte Kontakte und dokumentiere, wie
trotz moglicher ClustergréBenunterschiede eine
belastbare Wirkungsanalyse vorbereitet wird.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Erforderliche StichprobengroBen abschatzen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Industrieausrister plant einen zweiseitigen
Test der positiven Reaktionsquote und erwartet
in der Ausgangsvariante vier Prozent sowie in
der neuen Variante sechs Prozent; er verfiigt
Uber hochstens 1600 unterschiedliche Unter-
nehmen, wiinscht flinf Prozent Signifikanzni-
veau und 80 Prozent Teststarke. Schatze die
erforderliche StichprobengréB3e je Variante fiir
zwei unabhangige Anteile und beurteile, ob
die vorhandene Auflage fiir den gewiinsch-

ten Unterschied ausreicht. Lege Formel oder
Rechenweg, Annahmen, die Wahl einer zweisei-
tigen Alternativhypothese und Rundung offen,
ermittle erganzend die grob erkennbare Min-
destdifferenz bei 800 Unternehmen je Gruppe
und erldutere, weshalb ein kleiner Test bei aus-
bleibender Signifikanz weder Gleichwertigkeit
noch Wirkungslosigkeit nachweist. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Testverzerrungen erkennen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Verpackungsdienstleister vergleicht zwei
Brieffassungen mit je 600 Empfangern; Variante
A ging Uberwiegend an groBe Werke mit einem
Anteil von 70 Prozent, Variante B nur zu 30 Pro-
zent, die Sendungen lagen zwei Wochen aus-
einander und zwolf telefonische Reaktionen auf
A fehlen im CRM. Erstelle ein Bias-Audit, das die
Vergleichbarkeit der Gruppen, Zustellzeitpunkte,
Datenerfassung und mdglichen weiteren Kon-
taktaktivitaten systematisch untersucht. Ordne
jedem Problem den vermuteten Verzerrungs-
mechanismus, seine Richtung soweit begriind-
bar, eine nachtragliche PrifmaBnahme und
eine Verbesserung des nachsten Testdesigns

zu, unterscheide beobachtete Unterschiede

von nachgewiesenen Ursachen, entwickle eine
Checkliste gegen dhnliche Fehler und untersage
eine ungeprifte Siegerkir aus den Rohquoten.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.
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10.3 Kampagnenergebnisse analysieren

Lead-Funnel auswerten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Prifgerateanbieter hat 1400 verschiedene
Unternehmen einmal postalisch angeschrieben,
70 Reaktionsereignisse aus 56 Unternehmen
erfasst und daraus 31 qualifizierte Leads, 16
durchgefiihrte Erstgesprache, zehn Angebote
sowie drei neue Vertrage gewonnen. Erstelle
einen zahlenbasierten Lead-Funnel fir das Ma-
nagement mit absoluten Stufenwerten, Uber-
gangsquoten, kumulierten Abschlussquoten
und ausgewiesenen Verlusten zwischen den
Phasen. Verwende die eindeutigen Unterneh-
men statt der Reaktionsereignisse als Bezugs-
groBe fur die Vertriebsstufen, stelle Berechnun-
gen und Rundungen offen, identifiziere die
rechnerisch auffélligsten Ubergénge und leite
drei konkrete Priifauftrage ab, ohne aus niedri-
gen Quoten bereits eine Ursache oder aus den
Vertragen einen kausalen Mailingeffekt abzu-
leiten. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Segmentunterschiede entflechten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Wartungsanbieter vergleicht zwei Zielseg-
mente: In A antworteten zehn von 100 groB3en
und 18 von 900 kleinen Betrieben, in B antwor-
teten 72 von 900 groBBen und einer von 100
kleinen Betrieben; alle Unternehmen erhielten
denselben Brief im gleichen Zeitraum. Analysie-
re die Reaktionsquoten je Segment insgesamt
und getrennt nach BetriebsgroBe und rechne
einen Vergleich mit identischer Gewichtung
groBer und kleiner Betriebe durch. Erklare die
mogliche Umkehrung der Rangfolge durch un-
terschiedliche GroBenverteilungen, stelle abso-
lute Fallzahlen und die Unsicherheit der kleinen
Teilgruppen dar und prife die Stabilitat der
Aussage bei kleinen Zellbesetzungen, vermeide
vorschnelle Aussagen (ber die Uberlegenheit
eines Segments und leite eine konkrete Regel
fur kiinftige Zielgruppenvergleiche ab. Schlage
drei weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatig-
keitsbereich vor.

Zeitverzogerte Abschliisse beriicksichtigen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein B2B-Softwareanbieter hat je 400 Briefe in
den Projektwochen eins, fiinf und neun ver-
sendet; beim Reporting am Ende von Woche
zwolf sind aus den Wellen sieben, drei und null
Vertrage entstanden, wahrend weitere sechs,
acht und neun Angebote noch offen sind und
Kaufentscheidungen gewdhnlich mehrere Wo-
chen bendtigen. Erstelle eine kohortenbasierte
Auswertung mit Alter der Versandwellen, bishe-
riger Abschlussrate, offenem Angebotsbestand
und geeigneten spateren Kontrollzeitpunkten.
Unterscheide abgeschlossene Vorgange von
rechtszensierten, noch nicht ausgereiften Chan-
cen, zeige die Verzerrung eines einfachen Ver-
gleichs der bisherigen Vertragszahlen, verwen-
de keine unbelegte Abschlusswahrscheinlich-
keit fur offene Angebote und formuliere klare
Kriterien fir einen vorlaufigen sowie endgulti-
gen Kampagnenbericht. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.

Attributionsaussagen kritisch iiberpriifen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anlagenreiniger hat 900 Werbebriefe ver-
sendet und spater sechs Neukunden gewonnen:
Zwei meldeten sich iber eine mit Kampagnen-
code versehene Antwortkarte, zwei wurden nur
anhand ihrer Firmenkennung im CRM wiederge-
funden und zwei befanden sich bereits vor dem
Versand in aktiven Vertragsgesprachen. Erstelle
ein Attributionsprotokoll mit Zuordnung, Be-
legstarke, alternativen Kontaktursachen und zu-
lassiger Erfolgsaussage fiir jede dieser drei Fall-
gruppen, erganzt um eine eigene Kategorie fir
unklare Zusammenhange. Trenne beobachte-
te Reaktionen, vertriebliche Zuschreibung und
kausale Zusatzwirkung, entwickle vorsichtige
Berichtssétze und zeige, welche Kontrollgrup-
pendaten oder dokumentierten Kontaktchro-
nologien weiterhelfen wiirden, ohne samtliche
sechs Vertrage als durch den Brief verursacht
auszugeben. Schlage drei weitere Arbeitsauftra-
ge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.
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10.4 Wirtschaftlichkeit auswerten

Leadkosten stufenweise berechnen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Industriewartungsdienst hat 1200 Firmen
einmal angeschrieben und dafiir 1300 Euro Fix-
kosten sowie 2,20 Euro je Brief ausgegeben; 72
unterschiedliche Unternehmen antworteten, die
Bearbeitung kostete jeweils elf Euro, daraus ent-
standen 38 qualifizierte Leads, 20 Gesprache,
sieben Angebote und drei Vertrage. Erstelle
eine Kostenleiter mit gesamten Kampagnenko-
sten sowie Kosten je Reaktion, qualifiziertem
Lead, Gesprach, Angebot und Neukunde ein-
schlieBlich samtlicher Rechenschritte. Verwende
auf allen Stufen dieselbe vollstandig erfasste
Kampagnenkohorte, unterscheide Kostenquo-
tienten von tatsachlichen Zusatzkosten je Stu-
fe, kennzeichne nicht berlicksichtigte spatere
Vertriebsaufwande und leite ab, welche Kenn-
zahl fiir Budgetsteuerung beziehungsweise Ab-
schlusswirtschaftlichkeit am aussagekréftigsten
ist. Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Deckungsbeitrags-ROIl bestimmen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Zustandsiiberwachung hat
1800 Briefe verschickt, 1900 Euro Fixkosten,
2,20 Euro je Sendung, zwolf Euro Bearbeitung
fur jede der 80 Antworten und 70 interne Ver-
triebsstunden zu je 50 Euro aufgewendet; fiinf
Neukunden erzielen im ersten Vertragsjahr je
4200 Euro Deckungsbeitrag nach Leistungsko-
sten. Erstelle eine vollstandige Deckungsbei-
tragsrechnung mit Gesamtkosten, Ergebnis-
Uberschuss, einem Schwellenwert fir den Break-
even und ROl nach der Formel Uberschuss ge-
teilt durch Kampagnenkosten. Berechne zusatz-
lich Varianten mit drei und sieben Abschliissen
bei sonst gleichen Kosten, grenze Umsatz von
Deckungsbeitrag und zugeordnete Abschlis-
se von nachgewiesener Mehrwirkung ab, und
erldutere, welche nicht erfassten Kostenposi-
tionen das Ergebnis noch verandern kénnten.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Langfristigen Kundenwert modellieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein technischer Betreuungsdienst gewinnt 15
Wartungskunden mit 4800 Euro jahrlichem
Deckungsbeitrag je aktivem Vertrag, 900 Eu-
ro einmaligem Onboardingaufwand und 1200
Euro Akquisekosten je Kunde; ab dem zwei-
ten Vertragsjahr liegt die jahrliche Bleibewahr-
scheinlichkeit bei 85 Prozent, diskontiert wird
mit acht Prozent Uber vier Vertragsjahre. Erstel-
le ein nachvollziehbares Kundenwertmodell je
Neukunde und fiir die Kohorte mit erwarteten
aktiven Vertrdgen, abgezinsten Deckungsbei-
trdgen und anfanglichen Abzligen. Zeige den
Rechenweg fiir jedes Jahr, priife eine alternative
Bindungsquote von 70 Prozent, trenne Erwar-
tungswerte von tatsachlich sicheren Erldsen,
benenne Unsicherheiten und erldutere, weshalb
ein positiver modellierter Langfristwert den
kurzfristigen Liquiditatsbedarf nicht beseitigt.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Inkrementelle Wirtschaftlichkeit priifen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Industrieausriister hat 1200 vergleichba-

re Unternehmen zuféllig in zwei gleich groBe
Gruppen geteilt; 600 erhielten einen Werbe-
brief, 600 wurden nicht aktiv angesprochen,
nach 20 Wochen entstanden 15 beziehungs-
weise neun Neukunden mit jeweils 5000 Euro
Deckungsbeitrag, wahrend die Kampagne 1800
Euro Fixkosten und 2,30 Euro je Brief koste-

te. Berechne die zusatzliche Abschlussquote,
die hochgerechnete Zahl zusatzlicher Kunden,
den inkrementellen Deckungsbeitrag sowie
den Mehrertrag nach Werbekosten. Stelle die
Annahmen der Randomisierung und der glei-
chen Beobachtung klar, bewerte die hohe Un-
sicherheit bei wenigen Abschliissen mit einer
Empfindlichkeitspriifung fur kleinere Fallzahlen,
unterscheide Bruttoergebnis und Nettowirkung
und vermeide es, samtliche 15 Vertrdage der
Briefwirkung zuzuschreiben. Schlage drei weite-
re Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.
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10.5 Testergebnisse und Kampagnenberichte

A/B-Testergebnisse statistisch bewerten
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Industrieelektronik hat zwei
zufallig zugeteilte Briefvarianten an je 1000 Un-
ternehmen versendet und innerhalb von vier
Wochen bei Variante A 45 sowie bei Variante

B 62 eindeutig positive Unternehmensreaktio-
nen gemessen; andere Textelemente und Rick-
meldewege waren identisch. Werte den Unter-
schied der Reaktionsquoten mit absoluter und
relativer EffektgréBe, einem zweiseitigen Test
fur zwei Anteile bei finf Prozent Signifikanzni-
veau und einem 95-Prozent-Konfidenzintervall
aus. Zeige Rechenweg, Unsicherheitsbereich
und Testergebnis nachvollziehbar, prife die
praktische Relevanz zusatzlicher Reaktionen,
unterscheide nicht signifikante Ergebnisse von
Gleichwertigkeit und formuliere eine vorsichti-
ge Entscheidungsempfehlung ohne behauptete
Wirkung auf spatere Vertragsabschlisse. Schla-
ge drei weitere Arbeitsauftrage aus diesem Ta-
tigkeitsbereich vor.

Kleine Riicklaufzahlen interpretieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Spezialmaschinenbauer hat zwei Briefva-
rianten an je 160 verschiedene Unternehmen
versendet; nach identischem Reaktionsfenster
antworteten bei A vier und bei B neun Unter-
nehmen positiv, wobei beide Gruppen nach
Branche und UnternehmensgréBe dhnlich zu-
sammengesetzt waren. Erstelle eine statistische
Kurzauswertung mit absoluten Reaktionen, An-
teilswerten, Prozentpunktdifferenz und ange-
messenen 95-Prozent-Unsicherheitsintervallen
fur kleine Binomialstichproben. Erlautere an-
hand der Intervalle, weshalb die groBere beob-
achtete Quote keine verlassliche Siegerentschei-
dung rechtfertigt, priife die begrenzte Aussa-
gekraft eines Ublichen Signifikanztests und die
praktische Relevanz, unterscheide fehlenden
Nachweis von fehlender Wirkung und skizziere
eine wirtschaftlich vertretbare nachste Teststufe.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Kampagnendashboard konzipieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter technischer Schulungen hat zwei
postalische Wellen verschickt: Die erste erreich-
te vor neun Wochen 800 Unternehmen mit 38
Reaktionen, 24 qualifizierten Leads, neun Ge-
sprachen und drei Abschlissen, die zweite vor
drei Wochen 600 Unternehmen mit 31 Reaktio-
nen, 17 qualifizierten Leads, acht Gesprachen
und einem Abschluss. Entwirf ein Management-
dashboard mit ausgefillter Kennzahlentber-
sicht, geeigneten Diagrammen, Filtermoglich-
keiten und einem klar erkennbaren Datenstand
je Welle. Zeige Versand- und Funnelquoten, ab-
solute Fallzahlen, den unterschiedlichen Reife-
grad der Wellen und notwendige Qualitatswar-
nungen, definiere Datenquellen, Aktualisierung
und Drill-downs und verzichte auf eine Rang-
folge, die den jiingeren Versand wegen noch
ausstehender Abschliisse benachteiligt. Schlage
drei weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatig-
keitsbereich vor.

Kampagnenbericht erstellen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Servicedienstleister hat 1400 Werbebriefe
versendet und daraus 60 Reaktionsereignisse
von 52 Unternehmen, 27 qualifizierte Leads, 13
durchgefiihrte Gesprache und zwei Neukunden
mit je 5200 Euro Deckungsbeitrag im ersten
Vertragsjahr erfasst; die gesamten zugeordne-
ten Kampagnenkosten betragen 5100 Euro. Ver-
fasse einen entscheidungsorientierten Kampa-
gnenbericht fir die Geschaftsleitung mit Ergeb-
niskette, zentralen Quoten, Deckungsbeitrags-
rechnung, Abweichungen und drei priorisierten
Folgeschritten. Kennzeichne die beobachteten
Ergebnisse ohne Kontrollgruppe als zugerech-
net statt kausal nachgewiesen, unterscheide
Unternehmen von Reaktionsereignissen, be-
werte die geringe Abschlusszahl vorsichtig und
formuliere offene Priifauftrage zu Datenqualitat,
Sales-Pipeline und wirtschaftlicher Belastbarkeit.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.
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10.6 Fehlerursachen diagnostizieren

Kampagnen-Soll-Ist-Analyse erstellen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter mobiler Laborprifungen hatte
1200 Briefe, 48 Antworten, 24 qualifizierte
Leads, zwolf Erstgespréache, vier Abschliisse
und 6000 Euro Kampagnenkosten geplant;
tatsachlich wurden 1080 Briefe versendet, 30
Antworten erfasst, 15 Leads qualifiziert, sechs
Gesprache gefihrt, ein Vertrag abgeschlos-
sen und 5200 Euro ausgegeben. Erstelle einen
strukturierten Soll-Ist-Bericht mit absoluten und
prozentualen Abweichungen sowie getrennten
Versand-, Reaktions-, Vertriebs- und Kosten-
kennzahlen. Berechne die Quoten auf einheit-
lichen Nennern, zeige, welche Zielverfehlung
aus der geringeren Aussendung und welche
aus niedrigeren Ubergangsraten folgt, priife die
urspringlichen Planannahmen kritisch, doku-
mentiere die groBte rechnerische Engstelle und
kennzeichne Ursachen ohne zusétzliche Belege
als ungeklart. Schlage drei weitere Arbeitsauf-
trage aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Ursachenbaum entwickeln

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter fir Sicherheitsinspektionen hat
950 Betriebe postalisch angeschrieben, 31 Un-
ternehmensreaktionen erfasst, neun passende
Bedarfsfélle gefunden, zwei Erstgesprache ge-
fuhrt und noch keinen Auftrag erhalten; zudem
gab es 28 unzustellbare Briefe und wiederholt
unbeantwortete Rickrufbitten. Entwickle einen
mehrstufigen Ursachenbaum fir die ausblei-
benden Abschliisse entlang von Adressqualitat,
Zielgruppenpassung, Nutzenkommunikation,
Reaktionsweg, Qualifizierung und Vertriebska-
pazitat. Ordne jeder Verzweigung beobachtba-
re Hinweise, alternative Erklarungen, verfligba-
re und fehlende Belege sowie eine geeignete
Prifhandlung zu, priorisiere Gberprifbare Eng-
passe nach moglichem Ergebniseinfluss und
stelle klar, dass ein logisch geordneter Ursa-
chenbaum noch keinen Ursachenbeweis liefert.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Konkurrierende Ursachenhypothesen priifen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Anlagenmessungen erhalt
nach 1000 Akquisebriefen nur 26 Antworten; 44
Sendungen kamen zurtick, bei einer Stichpro-
be von 60 Druckmustern waren 15 QR-Codes
schlecht lesbar und der Vertrieb vermutet au-
Berdem, dass Telefonanfragen im CRM fehlen.
Erstelle eine Evidenz- und Gegenhypothesen-
matrix zur Erklarung der geringen dokumen-
tierten Resonanz und entwickle einen gestuf-
ten Diagnoseplan mit mdglichst trennscharfen
Prifungen. Bewerte jeweils, welche Beobach-
tungen fur oder gegen veraltete Adressen, eine
schwache Botschaft, technische Riickmeldehin-
dernisse und Erfassungsfehler sprechen, schat-
ze fehlende Anfragen nicht frei hinzu, gestalte
fur jede Hypothese einen widerlegbaren Test
und kennzeichne technische Stichprobenbe-
funde sowie Vertriebsvermutungen hinsichtlich
ihrer Beweiskraft. Schlage drei weitere Arbeits-
auftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Ablehnungsgriinde systematisch auswerten
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Prozessberatung hat auf 900
Werbebriefe 72 Riickmeldungen erhalten, dar-
unter 40 ausdriickliche Ablehnungen: 18 nen-
nen keinen aktuellen Bedarf, elf einen bestehen-
den Anbieter, sechs einen unpassenden Zeit-
punkt, drei begrenztes Budget und zwei eine
falsche Zustandigkeit. Erstelle ein Kodierhand-
buch und eine ausgefillte Pareto-Auswertung
dieser Ablehnungen mit Anzahl, Anteil und ku-
muliertem Anteil je Grund sowie passenden
Folgeprifungen. Unterscheide wortlich berich-
tete Griinde von vermuteten tieferen Ursachen,
behandle die 32 lGbrigen Reaktionen als geson-
derte Gruppe, zeige Grenzen der Ubertragbar-
keit auf alle angeschriebenen Unternehmen,
ordne die Ablehnungsgriinde nach ihrer mog-
lichen Beeinflussbarkeit und leite MaBnahmen
ab, die ohne unerwiinschte Kontaktaufnahme
Uberprift werden kénnen. Schlage drei weitere
Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeitsbereich
vor.
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10.7 Optimierungen steuern und entscheiden

VerbesserungsmaBnahmen priorisieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anbieter von Anlagenwartung erhielt aus
1100 Briefen 45 Reaktionen, zwolf qualifizierte
Leads und einen Abschluss; zugleich wurden 65
veraltete Adressen, ein schlecht verstandlicher
Rickmeldeweg und verzdgerte Terminbestati-
gungen festgestellt, wahrend das néachste Bud-
get auf 3200 Euro begrenzt ist. Entwickle sechs
konkrete VerbesserungsmafBnahmen und priori-
siere sie in einer gewichteten Matrix nach wirt-
schaftlichem Potenzial, Evidenz, Umsetzungs-
kosten, Aufwand, Risiko und Priifbarkeit. Unter-
scheide sofort nétige Fehlerbehebungen von
unsicheren Wirksamkeitstests, dokumentiere
Annahmen statt erfundener Uplift-Prognosen,
beriicksichtige das Budgetlimit und lege fiir die
drei vorrangigen MafBnahmen jeweils Messgro-
Be, Verantwortlichkeit, Abbruchkriterium und
eine Regel zur Ruckstufung bei unklaren Daten
fest. Schlage drei weitere Arbeitsauftrdge aus
diesem Tatigkeitsbereich vor.

Optimierungsfahrplan erstellen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein B2B-Messtechnikunternehmen hat seine er-
ste Postkampagne beendet und mochte binnen
acht Wochen Adresspriifungen verbessern, die
Landingpage vereinfachen und Riickmeldungen
schneller an den Vertrieb Uibergeben; verfligbar
sind zwei Marketingkrafte mit je acht Stunden,
ein Analyst mit sechs und ein Vertriebskoordi-
nator mit vier Stunden pro Woche. Erstelle ei-
nen umsetzbaren Achtwochenfahrplan mit wo-
chentlicher Abgleichrunde und dokumentierten
Risiken sowie Arbeitspaketen, Abhdngigkeiten,
Terminen relativ zum Projektstart und mess-
baren Meilensteinen. Plane Vorher-nachher-
Prifungen, einen begrenzten Pilot, Freigaben
und ein Abschlussreview ein, gleiche den ge-
schatzten Arbeitsbedarf mit den Wochenkapa-
zitdten ab und definiere klare Stoppregeln bei
Datenméangeln oder ungepriften Werbe- und
Datenschutzfragen. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Skalierungsszenarien durchrechnen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Wartungsanbieter hat im Pilotversand 400
Briefe mit 20 Reaktionen, acht qualifizierten
Leads, vier Gesprachen und zwei Abschlissen
erzielt; 1400 Euro Fixkosten, 2,60 Euro je Brief
und 6000 Euro Deckungsbeitrag je Neukunde
stehen mdglichen Anschlussauflagen von 1200
oder 3000 Briefen gegeniber, bei nur 16 freien
Gesprachsterminen in vier Wochen. Modellie-
re beide VersandgrdBen in drei Szenarien mit
zwei, vier und finf Prozent Reaktion, 40 Prozent
Qualifizierung, 50 Prozent Terminquote und 25
Prozent Abschlussquote sowie 600 Euro neuen
Fixkosten. Berechne Kosten, erwartete Stufen-
mengen, Kapazitatsengpasse und Deckungs-
beitrag, prife die schwachere Adressqualitat
auBerhalb der ersten 1200 Ziele gesondert und
vermeide die direkte Hochrechnung der zwei
Pilotabschllsse als verlassliche Erfolgsquote.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrdge aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Kampagnenfortsetzung oder Einstellung
bewerten

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Anlagenprifer hat 900 Akquisebriefe fiir
5900 Euro versendet und drei Neukunden mit
je 2300 Euro Deckungsbeitrag gewonnen; sechs
weitere Angebote sind offen, ihre Abschluss-
chance ist unbekannt, und eine nachste Welle
mit 1200 Adressen wirde 600 Euro Einrichtung
sowie 2600 Euro variable Kosten verursachen.
Erstelle ein Entscheidungsdossier mit den Al-
ternativen fortsetzen, angepasst testen oder
einstellen und bewerte ausschlieBlich die zu-
kiinftigen Zusatzkosten gegen plausible Zu-
satzertrage. Verwende fiir die neue Welle drei
Prozent Reaktion, 50 Prozent Qualifizierung, 50
Prozent Terminquote und Abschlussannahmen
von zehn, 20 und 30 Prozent, priife zehn freie
Gesprachsplatze, trenne versunkene Kosten von
Grenzertragen und lege klare Freigabe- und
Stoppbedingungen fir jeden Fall fest. Schlage
drei weitere Arbeitsauftrdge aus diesem Tatig-
keitsbereich vor.
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10.8 Kampagnenwissen sichern

Kampagnenretrospektive durchfiihren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Nach einer postalischen Kampagne mit 1000
Sendungen berichten Marketing und Vertrieb
Uber verspatete Adressfreigaben, der Letter-
shop Uber zwei widerspriichliche Druckdatei-
versionen und der Innendienst Gber Riickmel-
dungen ohne festgelegte Zustandigkeit; die
Versandmenge wurde erreicht, aber zwolf An-
fragen erst nach finf Arbeitstagen beantwortet.
Erstelle eine moderierbare Retrospektive mit
Agenda, Leitfragen, strukturierter Ereignisre-
konstruktion und einem ausgefillten Entschei-
dungsprotokoll. Trenne belegte Ablaufe von
subjektiven Bewertungen, untersuche organisa-
torische Schnittstellen ohne Schuldzuweisung,
beschranke die Sitzung auf 75 Minuten und for-
muliere konkrete Prozessverbesserungen mit
Verantwortlichen, Umsetzungsterminen rela-
tiv zum nachsten Kampagnenstart und einem
messbaren Wirksamkeitscheck. Schlage drei
weitere Arbeitsauftrage aus diesem Tatigkeits-
bereich vor.

Erkenntnisregister mit Evidenz aufbauen
Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein Vertriebsteam zieht aus drei Postkampa-
gnen vier Schlisse: Ein Brief mit Fachcheckliste
erhielt 47 statt 36 Antworten bei je 900 Sendun-
gen ohne Zufallszuteilung, 20 Gesprachspartner
nannten QR-Codes unpraktisch, elf Adressfehler
sind dokumentiert und zwei GroBkunden be-
mangelten die lange Terminwartezeit. Erstelle
ein versionierbares Erkenntnisregister nach Evi-
denzgrad mit je einem Eintrag zu Beobachtung,
Datenquelle, Aussagegrenze, Evidenzstufe, Ge-
genhypothese und nachster Prifung. Verhinde-
re, dass unkontrollierte Variantenunterschiede
als Wirkungsnachweise, einzelne Gesprachsaus-
sagen als reprasentative Marktmeinung oder
dokumentierte Einzelfehler als allgemeine Quo-
te ausgegeben werden, und definiere Regeln
fur Bestatigung, Aktualisierung und Verwerfen
spaterer Erkenntnisse. Schlage drei weitere Ar-
beitsauftrdge aus diesem Tatigkeitsbereich vor.

Wiederverwendbare Bausteinbibliothek er-
stellen

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Ein B2B-Messtechnikteam verfiigt aus abge-
schlossenen Briefkampagnen (ber eine freige-
gebene Beschreibung des Vor-Ort-Prifablaufs,
drei branchenspezifische Betreffzeilen ohne
Wirkungsnachweis, eine nicht freigegebene
Kundenreferenz und eine unbelegte Aussage
Uber 30 Prozent Einsparung. Erstelle eine geord-
nete Bibliothek mit ausformulierten wiederver-
wendbaren Textmodulen, Verwendungszweck,
Zielgruppe, Versionsstand, Evidenz- und Freiga-
bestatus sowie eindeutigen Ausschlussregeln.
Trenne fachlich geprifte Standardaussagen von
lediglich getesteten Formulierungen, sperre
Referenz und Einsparversprechen bis zum Nach-
weis, erganze Regeln flr Variantenkombinatio-
nen und veraltete Module und zeige, wie eine
neue Briefvorlage nur zuldssige und passende
Bausteine mit Versionsnummer zusammenstellt.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.

Qualitatsstandards fiir Folgekampagnen ak-
tualisieren

Foto machen. Prompt ausfiihren.

Nach 1100 verschickten Akquisebriefen doku-
mentiert ein Industrieberater 30 zu spat ent-
deckte Adressmangel, acht offene Datenschutz-
informationsfragen, zwei fehlerhafte Varianten-
abzlige und zwolf verspatet bearbeitete Riick-
meldungen; die nachste Kampagne soll mit ei-
nem anderen Lettershop durchgefiihrt werden.
Uberarbeite das interne Kampagnenhandbuch
zu einem verbindlichen Qualitatsstandard mit
Prifpunkten von Adressbeschaffung tGiber Wer-
betext und Druck bis zur Vertriebsnachbearbei-
tung. Definiere je Kontrollpunkt Mindestnach-
weis, verantwortliche Freigaberolle, Zeitpunkt,
Fehlerreaktion und dokumentierten Versions-
stand, unterscheide nicht verhandelbare Rechts-
und Qualitatsstopps von Optimierungsempfeh-
lungen und entwirf eine kompakte Abnahme-
checkliste fiir den nachsten Produktionsstart.
Schlage drei weitere Arbeitsauftrage aus die-
sem Tatigkeitsbereich vor.
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