Teilnehmerunterlagen — M10

Strukturierte Bedarfsanalyse

Firmenkundenakademie - Benedikt Zoller Coaching - April 2026

4. TEILNEHMERUNTERLAGEN

4.1 Theorie-Input: Das Vier-Ohren-Modell

Jede Aussage lhres Unternehmerkunden enthalt gleichzeitig vier Botschaften:

Kommunikationsebene Was der Unternehmer sagt/meint Was der Berater horen sollte

0 Sachinhalt Die explizite Information (Zahlen, FaktEoriektenjfnehmen, aber nicht stehenbleiben

O Selbstoffenbarung Was er lber sich, seine Situation, seinéwsscgentpreisgiiigern, Formulierungswahl beachten
O Beziehungsaspekt Wie er Sie als Berater wahrnimmt; Vei@aspriodeklBhepsisy gestalten; Vertrauen voraussetz
O Appell Was er von Ihnen erwartet oder erhoffExplizit nachfragen: ,Was erwarten Sie von uns?"

Praxisregel: Wenn ein Unternehmer sagt ,Wir haben das eigentlich im Griff" —
horen Sie auf dem Appell-Ohr: Er mdchte mdglicherweise zeigen, dass er kompetent
ist, und erwartet von lhnen nicht Rat, sondern Bestatigung. Oder er mochte Sie
herausfordern: Beweisen Sie mir, dass ich etwas tbersehe.

4.2 Theorie-Input: Das SPIN-Fragenmodell

Rackham (1988) hat nachgewiesen, dass der Unterschied zwischen durchschnittlichen
und herausragenden Beratern primar in der Qualitét der Fragen liegt — nicht in der Qualitat
der Produktprasentation.

Fragetyp Zweck Wann einsetzen? Beispiele im Firmenkunden-Jahresgespra
S — Situation IST-Stand erheben; Kontext ZerBegien; sparsam einsetzeWie hat sich lhr Umsatz im letzten Jahr entw
P — Problem Herausforderungen identifiziétach 8ehm&zedtaichtbativisdiesmaben Sie die groften Planungsunsiche
| — Implication Konsequenzen und Bedeutuiiéeder PhatilEm bemadat;thicndWisBralt préadia tettokdvitarbeiter bedeuter
N — Need-Payoff Nutzenwunsch des Kunden akeviererlde fodnudiespdid b satediir Sie der Wert einer verbindliche

4.3 Praxiscase: Florian Maurer, Metallbau GmbH & Co. KG

Unternehmensprofil (Berater-Information)

Merkmal Detail

Unternehmen Maurer Metallbau GmbH & Co. KG, Neu-Ulm
Branche Metallverarbeitung / Lohnfertigung

Umsatz 3,2 Mio. EUR (Vorjahr 2,9 Mio. EUR)
Mitarbeiter 14 Personen (davon 10 gewerblich)
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Merkmal Detail

Geschaftsfuhrer Florian Maurer, 54 Jahre
Bankverbindung Benedikt Zoller Coaching, Kontokorrentlinie 250 TEUR
Aktuelle Situation Jahresgesprach nach Bilanzeinreichung 2024. Eigenkapitalquote 24 %. L

Bekannte Bedarfe (sichtbar)

. Maschinenerneuerung: Zwei Drehmaschinen (Investitionsvolumen ca. 180 TEUR)
geplant
. Erweiterung der Kontokorrentlinie auf 400 TEUR flr Auftragsvorfinanzierung

Latente Bedarfe (nur dem Unternehmer bekannt — fir Rollenspieler)
. Nachfolge ungeklart: Sohn (26) zeigt kein Interesse; Maurer hat kein Testament,
keinen Gesellschaftervertrag fur den Todesfall

. Betriebliche Altersvorsorge: 0 EUR bAV-Beitrag fur Mitarbeiter, obwohl
Fachkraftemangel spurbar ist

. Liquiditéatsengpass: Der neue GrolR3kunde zahlt mit 60 Tagen Ziel; bei
GroRauftragen (> 80 TEUR) entsteht Vorlauffinanzierungsbedarf

. Private Absicherung: Florian Maurer hat seit Jahren keine BU-Versicherung mehr;
private Krankenversicherung lauft als Einzelvertrag ohne Unternehmensbezug

Gesprachsziel fir den Berater: Den UnternehmerDialog systematisch durcharbeiten.
Mindestens 2 latente Bedarfe sollen durch gezielte SPIN-Fragen sichtbar werden.
Bewertungsmalfistab: Wie viele Implikationsfragen werden gestellt? Wird das Gesprach mit
konkreten Vereinbarungen abgeschlossen?

4.4 Beobachtungsbogen (fur den dritten Rollenspieler)

Name des beobachteten Beraters:

Datum / Runde;:

Beobachtungskriterium  Klar erfullt Teilweise Nicht erfallt
Begruf3ung und Erwartungskiéirung zu Beginn ] ]
Situationsfragen: Fakten syssematisch erhoben ] [ ]
Problemfragen: mindestens @ Herausforderungen thematmiert ]
Implikationsfragen: Konseguenzen von Problemen vertiefs ]
Nutzenfragen: Mehrwert dureh Kunden formulieren lassem ]
Aktives Zuhoren (Paraphrasimren, kein sofortiges Gegenshlagen) ]
Vier-Ohren: Signale jenseits mes Sachinhalts aufgegrifferm [
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Beobachtungskriterium  Klar erftllt Teilweise Nicht erfullt

Themenibergénge im UntermehmerDialog strukturiert gestaltet ]
Latenter Bedarf identifiziert (min. 1) ] ]
Vereinbarungen / MaBnhahman am Ende festgehalten m [ ]

Stéarken (2-3 konkrete Beobachtungen):

Entwicklungsfeld (1 konkreter, umsetzbarer Hinweis):
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