Wie tickt der Handel?
Erfolgreich verhandeln mit
B2B-Kunden

05.03.2026
Samtliche im Rahmen dieser Unterlage verwandten Firmennamen, Logos,
Marken, Markenzeichen, eingetragenen Markenzeichen sowie Produkte,
Produktbilder und Warenzeichen sind alleiniges Eigentum der
entsprechenden Firmen und dienen rein zu illustrativen Zwecken.

Gefordert durch:

MARKT

* Sundgsministerium
Das Projekt wird im Auftrag des Sachsischen Landesamtes fur Umwelt, “v | fur Wirtschaft .

Landwirtschaft und Geologie realisiert und finanziert mit Mitteln des und Energie ' ‘ REGIONAL

Bundes aus dem STARK-Programm sowie durch Steuermittel auf
Grundlage des vom Sachsischen Landtag beschlossenen Haushaltes. LEBENSMITTEL ERFOLGREICH
aufgrund eines Beschlusses IN DER REGION LEIPZIG VERMARKTEN

des Deutschen Bundestages
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Analyse des Geschaftsmodells des B2B-Kunden

Ziel: Ihr wollt ihm spater ein zielgerichtetes Angebot aus eurem Produktportfolio machen und dafur

einen hoheren Preis erzielen.

1. Problem
Die 3 Hauptprobleme

4. Losung
Die 3 wichtigsten
Features

8. Kennzahlen
Schliisselkennzahlen

Messbare Schlissel-
aktivitaten OKRs

3. Alleinstellungs-
Merkmale

Eine einzige klare,
uberzeugende
Botschaft, die sagt,
warum Sie anders sind
und es sich lohnt lhr
Produkt zu kaufen

5. ,,Unfairer* Vorteil
Kann nicht leicht kopiert
oder gekauft werden

9. Kanale
Der Weg zu den Kunden

2. Kundensegmente

Kunden ansprechen

7. Kostenstruktur

Kosten der Kundenakquisition

Vertriebskosten / Hosting-Kosten etc.

6. Einnahmequellen

Erlosmodell / Ertragsmechanik / Einnahmen
Customer Lifetime Value (Kundenertragswert)
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Kompetenzen als Verhandler....

Ein weites Feld...

in hohem MaRe personlich

maRig personlich

unpersonlich

DOMINANZ
Sie Uberzeugen, erzwingen

Zustimmung oder leisten
Widerstand

BESCHWICHTIGEN

Sie akzeptieren einseitig
Ahnlichkeiten und spielen
Differenzen herunter

AUFRECHTERHALTEN

Sie vermeiden einseitig die
Auseinandersetzung Uber
Differenzen und zogern eine
Fortsetzung der Verhandlung
hinaus

Zeilen: Intensitat der Interaktion | Spalten: Flexibilitdt des Standpunktes

FEILSCHEN

Sie suchen Moglichkeiten, um
sich auf halbem Weg zu
einigen, schlieBen
Kompromisse oder
schrittweise Einigungen

KOEXISTENZ

Sie finden gemeinsam eine
Basis auf der beide Seiten ihre
unterschiedlichen Positionen
beibehalten konnen

SPIELREGELN

Sie legen gemeinsam objektive
Regeln fest, die bestimmen,
wie Differenzen gehandhabt
werden sollen

ZUSAMMENARBEIT

Sie suchen nach
Problemlosungen, um
verschiedene Sichtweisen
miteinander zu kombinieren

FREISTELLEN

Sie grenzen einen Konflikt-
Punkt ab, der eine schnelle
Einigung notwendig macht und
kommen darauf spater zuruck

NACHGEBEN

Sie setzen, den Sichtweisen
der anderen Partei keinen
Widerstand entgegen
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Kompetenzen als Verhandler....
Ein weites Feld...

Grundlagen komplexer Verhandlungen

 Komplexitatin Verhandlungssituationen

* Die Bedeutung der Einstellung zu
Meinungsverschiedenheiten und Konflikten

Kommunikation im Verhandlungsprozess

*  Worauf es beim Verhandeln ankommt

* Verhandeln nach «innen» und «auBen»

* Kommunikationspsychologische Grundlagen
* Nutzung der wirkungsvollen Klassiker

Verhandlungsstrategie
* Die Merkmale erfolgreicher Strategien des Verhandelns
* Verhandlungsstrategien flexibilisieren

Uberzeugend verhandeln

* Verhandeln in Teams

* Erkennenvon Personlichkeiten und Rollen der
Verhandlungspartner

Typologien erfolgreicher Verhandler

* Gegensatze in Wahrnehmung und Entscheidung bei
Verhandlern erkennen

* Umdie eigenen Praferenzen wissen und nutzen

Wirkungsvolle Rollen in Verhandlungen
* Simple Good Guy - Bad Guy - Spiele durchbrechen
* Flexibilitat und Intensitat als Stellfaktoren in Verhandlungen

Psychologische Einflussmoéglichkeiten erkennen und nutzen

* Aufbau und Entwicklung wirkungsvoller Performanz von
Verhandlungsteams

* Die Psychologie des Verhandelns

Die Gesprachsfiihrung

* Fragetechniken und Gesprachstechnik — argumentieren im
Dialog

* Zuhoren -fragen — argumentieren

Prozess-Schritte in Verhandlungssituationen
*  Wege und Mittel, um via Verstandlichkeit zu GUberzeugen
* Prozessschritte und Strukturen

Argumentieren und kooperatives Verhandeln
* Entscheidungsmotive, Nutzenbegrundungen,
Interessenorientierung versus Positionsorientierung

Abschliisse erzielen
* Zum Ende kommen, gemeinsame Losungen verankern
* Massnahmen vereinbaren
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Business Model Canvas

KOSTEN ERLOSE
STRUKTUR ...die Elemente des Geschaftsmodells ...Einnahmequellen sind das Ergebnis von [
—L resultieren in der Kostenstruktur. erfolgreich angebotenen Wertangeboten. 6
Quelle: https://alexosterwalder.com/ 4% ZUHUNETS MARKT
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Den Kunden verstehen — Nutzenversprechen entwickeln

Ein Nutzenversprechen (Value Proposition) ist eine klare Aussage Uber den Nutzen bzw. Mehrwert, den ein Kunde durch
die Nutzung der Produkte oder Services erlangt.

Produkt

>

PRODUKTE
& SERVICE

Beschreibung

des Nutzen-
versprechens
meiner Lebensmittel
und des
Verkaufsprozesses

1ll  GEWINNBRINGER

konkrete Merkmale meiner
regionalen Lebensmittel

die dem Kunden ,,GEWINNE*“
bringen

et

konkrete Merkmale meiner

regionalen Lebensmittel

und der Serviceprozesse

beim Verkauf regionaler Lebensmittel
die ,VERLUSTE® der Kunden beseitigen

bPROBLEMLéSER

GEWINNE &7

Vorteile regionaler Lebensmittel
Erwartungen der Kunden,
Uberraschende und unerwartete
Mehrwerte

9
28

negative Geflihle und Erfahrungen,
unerwartete Kosten, Probleme und
Risiken, Enttduschungen

in Bezug auf regionale
Lebensmittel

VERLUSTE £ #

v

Kunden

4

~ KUNDEN
TATIGKEITEN

Rolle (regionaler)
Lebensmittelim
Lebensalltag der
verschiedenen
Zielgruppen
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Kunstliche Intelligenz
Wie kann ich KI-Modelle fur meine Markenentwicklung nutzen?

Wie nutze ich KI-Modelle fur Agentur Briefing? Beispiel Kundenfokus Zielgruppen!
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Kunstliche Intelligenz
Wie kann ich KI-Modelle fur meine Markenentwicklung nutzen?

Wie nutze ich KI-Modelle fur Agentur Briefing? Beispiel Kundenfokus Zielgruppen!

Geschaftsmodell validieren Prompt

Du bist ein erfahrener Business-Analyst fur Food-Startups. Analysiere
folgendes Geschaftsmodell auf Starken, Schwachen, Chancen und
Risiken (SWOT). Beurteile dabei:

1. den Kundennutzen,

2. die Umsatzstruktur,

3. das Wachstumspotenzial,

4. mogliche Eintrittsbarrieren.

Gib am Ende konkrete Empfehlungen zur Weiterentwicklung oder
Validierung des Modells.
Geschaftsmodellbeschreibung:

Anwendungsbereich

Dieser Prompt hilft dir, dein Geschaftsmodell durch eine strukturierte
SWOT-Analyse zu validieren und konkrete Handlungsempfehlungen zu
erhalten.

: % * REGIONAL
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Wettbewerbsanalyse mit Kl

Marktforschung

Du bist ein Marktforscher mit Fokus auf Frihphasen-Startups. Fuhre eine Wettbewerbsanalyse fur
folgenden Markt durch: [z. B. pflanzenbasierte Brotaufstriche].

Wettbewerberanalyse
Gliedere deine Antwort in

1. direkte Wettbewerber,

2. indirekte Wettbewerber,

3. deren Preis- und Leistungsmodelle,
4

USPs pro Anbieter.

Strategieentwicklung
Zeige anhand dieser Analyse mogliche Differenzierungsstrategien und Markteintrittschancen auf.

MARKT
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Zielgruppenbedirfnisse verstehen

Emotionale Pain Points

O 2-3 konkrete Beispiele

Funktionale Probleme

2-3 konkrete Beispiele

Typische Fragen vor einem Kauf

2-3 konkrete Beispiele

Analysiere die folgenden Zielgruppendaten, um Kernbedirfnisse, Pain Points und Motivationen zu identifizieren. Ziel ist es, ein klares Verstandnis dafir

zu bekommen, welche Probleme mein Produkt 16st und wie ich es am besten positionieren kann.

MARKT
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Geschaftsmodell-Innovation

Analyse des aktuellen Modells

Prompt: ,,Du bist ein Experte fur Business Model Innovation. Ich
betreibe aktuell folgendes Geschaftsmodell:

[Beschreibung]. Analysiere das Modell auf Innovationspotenzial.®

Alternative Geschaftsmodellansatze
Entwickle 3 alternative Geschaftsmodellansatze (z. B. Freemium,
Plattformmodell, Abonnement, nutzungsbasierte Abrechnung).

Detaillierte Bewertung
Far jede Variante: Beschreibe das Modell, nenne Vor- und Nachteile,
Zielgruppenfit und Skalierungsmaoglichkeiten.

MARKT
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Neue ldeen auf Marktchancen prufen

Aktuelle Marktentwicklung
Bewerte das Marktpotenzial folgender Geschaftsidee in Deutschland und im regionalen Markt
Ostdeutschland.

Trends und regulatorische Hiirden
Relevante Trends und regulatorische Hurden, die das Geschaftsmodell beeinflussen konnten.

Nachfrage und Zahlungsbereitschaft
Analyse der Nachfrage und Zahlungsbereitschaft der Zielgruppe.

Markteintrittsbarrieren
|Identifikation moglicher Hindernisse beim Markteintritt.

Realistische Umsatzchancen
Einschatzung der realistischen Umsatzchancen im ersten Jahr.

MARKT
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Go-to-Market-Strategie entwickeln

14

Pre-Launch
Zielgruppenaufbau mit 2-3 konkreten MaBnahmen und Begrundung.

Launch
Produkt- und Channel-Strategie mit 2-3 konkreten MaBnahmen und
Begrundung.

Post-Launch
Retention & Referrals mit 2-3 konkreten MaBnahmen und
Begrundung.

Prompt: ,,Du bist ein Growth-Experte fur Food-Startups in der fruhen
Phase. Entwickle eine Go-to-Market-Strategie fur folgendes Produkt:
[Produktbeschreibung]. Zielgruppe: [Zielgruppe]. Ziel: Erste zahlende
Nutzer:innen gewinnen.®

MARKT
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Marketingstrategie flir die nachsten 90 Tage

Conversion

Consideration
2-3 Taktiken mit Begrundung 2-3 Taktiken mit Begrundung

fur die Conversion-Phase.

fur die Consideration-Phase.

Prompt: ,,Ich bin Grunder: in eines Startups im Bereich [die Food-Branche] und mochte in den
nachsten 90 Tagen gezielt wachsen. Mein Produkt ist [kurze Beschreibung in 1-2 Satzen], meine
Zielgruppe sind [z. B. Zielgruppen im stadtischen Umfeld, junge Familien].”

ZUHUNFTSEMARKT
REGIONAL
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Leadmagnet-ldeen generieren

Checklisten Tools
Beschreibung des Beschreibung des
Inhalts, Formats, Inhalts, Formats,

Vorlagen
Beschreibung des
Inhalts, Formats,

Nutzens und Nutzens und
Bewerbungsmoglichkeite Bewerbungsmaoglichkeite
n. n.

Nutzens und
Bewerbungsmoglichkeite
n.

Prompt: ,,lch bin auf der Suche nach einem Leadmagneten, um gezielt E-Mail-Adressen von
potenziellen Kundinnen und Kunden zu sammeln. Mein Startup bietet [dein Produkt oder deine
Dienstleistung] fur [deine Zielgruppe] an. Entwickle 5 konkrete Ideen fur Leadmagneten, die gut zu
meinem Angebot passen und einen klaren Mehrwert bieten.”

O ZUKUNFETSMARKT
16 % * REGIONAL



Zielgruppenansprache auf den Punkt bringen

Value Proposition
»lch mochte meine Value Proposition und mein Messaging fur [b2c oder b2b Produkt oder

Dienstleistung] verbessern. Zielgruppe sind [zu definieren]. Das Besondere an meinem Angebot ist:
[USP oder Vorteil].”

Uberzeugende Beschreibung

Bitte hilf mir, daraus eine kurze, Uberzeugende Beschreibung zu formulieren, die emotional anspricht
und verstandlich ist —ideal fur eine Landingpage oder einen Pitch.

Tonalitats-Varianten

Bonus: Gib mir drei unterschiedliche Varianten fur verschiedene Tonalitaten (z. B. serios, locker,
inspirierend).

MARKT
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Werbeanzeigen formulieren lassen

Your dream home is
closer than you you
think!

Skyrocket Your
Business

Boost Your
Business
Online!

3 .7‘{

Anzeigenvartianten
Starke Headline
Kurzer Anzeigentext
Call-to-Action

Prompt: ,,lch mochte Werbeanzeigen fur mein Startup auf [Plattform z.B. LinkedIn, Meta oder Google
Ads] erstellen. Mein Produkt ist [kurze Beschreibung], die Zielgruppe sind [z.B. Food-Enthusiasten,
nachhaltigkeits-orientierte Millennials].”

O ZUHUNFTSMARKT
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Content-Serie mit Kl entwicklen

19

Woche

Woche 1

Woche 1

Woche 2-4

Thema

Post 1

Post 2

Weitere
Posts

Hook

Hook-

Beispiel

Hook-

Beispiel

Hook-

Beispiele

Format

Karussell

Text

Verschiede

ne Formate

Ziel

Reichweite

Vertrauen

Verschiede

ne Ziele

% * REGIONAL

Call-to-

Action

Optional

Optional

Optional
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SEO-Strategie aufbauen

Hauptkeywords Longtail-Keywords

Relevante Hauptkeywords inkl.

Suchintention P

Keywords mit hohem Conversion-Potenzial

Interne Verlinkung 7 Content-ldeen

Vorschlag fur Verlinkung und Seitenstruktur [% Ideen flr Blogartikel und Landingpages

Seitenstruktur

MARKT
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Growth Hacks fir kleine Teams

21

Growth Hacks
Umsetzbare Ideen mit groBem Hebel

Budget
Kosteneffiziente Strategien

Ziele
Reichweite, Leads, Nutzeraktivierung

Prompt: ,,Ich leite ein kleines Food-Startup mit [Anzahl] Personen.
Unser Budget fur Marketing ist sehr begrenzt, aber wir mochten
moglichst schnell mehr Sichtbarkeit und Traffic gewinnen. Branche:
[dein Bereich]. Gib mir 5 umsetzbare Growth Hacks, die wenig
kosten, aber einen groBen Hebel haben. Fur jeden Hack:
Beschreibe die Idee, die Umsetzung in einfachen Schritten, die
Kanale, die du empfehlen wurdest, und den voraussichtlichen
Impact.”

MARKT
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Markenwerte in klare Leitlinien ubersetzen

22

Brand
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Markenidentitat auf Basis bestehender Texte extrahieren

23

1. Stil und Tonalitat

Analyse des sprachlichen Stils und der Tonalitat in den
vorhandenen Texten.

2. Vermittelte Werte

|dentifikation der implizit kommunizierten Werte.

3. Zielgruppenansprache

Analyse der Art und Weise, wie die Zielgruppe
angesprochen wird.

4. Emotionalitat und Authentizitat

Bewertung der emotionalen Komponenten und der
Authentizitat der Kommunikation.

.‘ b‘ ZUKUNFTSMARKT
@ = REGIONAL



Nutzung von K
(Beyond LLM “s)

¢ |Interviews mit GF/MA

Wl * Interviews mit Kunden

interviews

e \Was machtuns aus?
e \Was an uns ist besonders?

e /entrale Botschaften
sl © \Wirkung auf Zielkunden-Segment

botschaft

24
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Das Projekt wird im Auftrag des Sachsischen Landesamtes fur Umwelt,
Landwirtschaft und Geologie realisiert und finanziert mit Mitteln des
Bundes aus dem STARK-Programm sowie durch Steuermittel auf
Grundlage des vom Sachsischen Landtag beschlossenen Haushaltes.

Gefordert durch:

* Bundesministerium
“ fiir Wirtschaft
und Energie

aufgrund eines Beschlusses
des Deutschen Bundestages

=> Seminare & Veranstaltungen
far Wissen, Austausch und praktische Impulse

-> Kampagne

das echte Bild der Landwirtschaft zeigen

SACHSEN

""I
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