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Worum geht es in diesem Buch?

Kl ist nicht l&anger ein Feature — Kl ist die Infrastruktur, auf der moderne Revenue Engines
aufgebaut werden. Dieses Buch zeigt, wie Predictive Al, Generative Al, Conversational
Intelligence und Agentic Al den gesamten B2B-Vermarktungsprozess transformieren: vom
ersten unsichtbaren Kontakt im Dark Social bis zum geschlossenen Deal und dartber hinaus.
Vier Praxis-Cases (SaaS, Maschinenbau, Consulting, Supply Chain) und das
Kl-Reifegradmodell machen die Inhalte sofort anwendbar. Mit dem vollstandigen
Kl-Werkzeugkasten (12 Kategorien, 60+ Tools) und der KI-Readiness-Checkliste im Anhang.

Das lernen Sie im Buch

KI-Reifegradmodell (5 Stufen)

Wo steht Ihr Unternehmen heute — von Ad hoc (Stufe
1) bis Adaptiv (Stufe 5)? Mit KI-Readiness-Checkliste
im Anhang zur Selbstbewertung.

Hyperpersonalisierter Content

Wie das Wasserloch die Farbe wechselt:
Kl-gestitzte Content-Personalisierung nach
INSIGHTS MDI®-Profilen fir Volker, Peter, Markus
und Lukas.

Conversational Intelligence

Wie Kl Verkaufsgespréche versteht, analysiert und
coacht — und welche ethischen Leitplanken dabei
gelten.

Predictive Lead Scoring

Warum klassisches Punkte-Scoring tot ist — und wie
Predictive Al Fit, Intent und Verhaltensmuster zu
einem dynamischen Score kombiniert, der wirklich
kaufbereite Leads identifiziert.

Kl-gestiitzte Marketing Automation

Vom starren Regelwerk zur intelligenten Revenue
Engine: Wie KI Nurturing-Prozesse dynamisch
anpasst, Trigger erkennt und Strecken selbst
optimiert.

Agentic Al und Multi-Agent-Systeme

Die néchste Frontier: Wo Kl-Agenten nicht nur Daten
analysieren, sondern eigenstandig handeln und
Deals vorantreiben — und was das fur lhre
Organisation bedeutet.
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Leseprobe

Die folgenden Auszulige geben einen Einblick in den Stil und die Tiefe des Buches.

Aus der Einleitung: Die unsichtbare Revolution im B2B

Stellen Sie sich vor, Sie konnten in die Kopfe lhrer potenziellen Kunden sehen. Sie wissten nicht nur,
dass ein Unternehmen nach Ihrer Losung sucht — Sie wiissten, wer genau sucht, warum er sucht, welche
Verhaltensmuster er aufweist und welche Argumente ihn Uberzeugen werden. Sie wuirden lhre
Vertriebsmitarbeiter nicht mit kalten Leads bombardieren. lhr Forecast wirde nicht auf dem Bauchgefuhl
Ihrer Vertriebsmitarbeiter basieren.

Das Kklingt nach Science-Fiction. Aber es ist keine Zukunftsmusik mehr. Es ist die Realitat von
Unternehmen, die Kunstliche Intelligenz systematisch in ihre Revenue Engine integriert haben.

Kl ist nicht langer ein Feature. Kl ist die Infrastruktur, auf der moderne Revenue Engines aufgebaut
werden. Die Frage ist: Nutzen Sie die Kraft von KI strategisch — oder werden Sie davon Uberrollt?

,Kl ist nicht langer ein Feature. Kl ist die Infrastruktur, auf der moderne
Revenue Engines aufgebaut werden.”

— Norbert Schuster

Aus Kapitel 5: Predictive Lead Scoring — Warum klassisches Punkte-Scoring tot
ist

Klassisches Lead Scoring basiert auf menschlichen Annahmen. Ein Marketing-Manager sitzt in einem
Meetingraum und entscheidet: ,Ein Whitepaper-Download ist uns 10 Punkte wert." Warum 10? Warum
nicht 8 oder 127 Es ist eine Schéatzung, bestenfalls ein Educated Guess.

Diese regelbasierten Modelle leiden unter drei fundamentalen Konstruktionsfehlern: Statische Gewichtung
(das Modell lernt nicht dazu), eindimensionale Betrachtung (es erkennt nicht, dass ein
Whitepaper-Download am Dienstagmorgen nach dem Besuch der Pricing-Seite eine vollig andere
Kaufabsicht signalisiert als derselbe Download am Freitagabend durch einen Studenten) und die
Fit-vs-Engagement-Falle (der Praktikant eines DAX-Konzerns wird zum Hot Lead mit 90 Punkten,
wahrend der CEO eines perfekten Zielkundenunternehmens mit 15 Punkten als kalt gilt).

Aus Kapitel 13: Der Implementierungsfahrplan

Die meisten Bucher tber Kl enden mit einem vagen ,Fangen Sie an!" Das reicht nicht. Dieser letzte
Abschnitt gibt Ihnen einen konkreten, priorisierten Fahrplan — angepasst an die Realitat mittelstandischer
B2B-Unternehmen, die nicht das Budget eines DAX-Konzerns haben, aber die Agilitat besitzen, schnell zu
handeln.

Reifegrad 1 — Ad hoc: Das CRM wird unregelmaRig gepflegt. Marketing und Vertrieb arbeiten in
getrennten Systemen. Es gibt kein systematisches Lead Scoring. Reifegrad 3 — Aktiviert: Erste
KI-Anwendungen sind im Einsatz. Predictive Scoring lauft parallel zum manuellen Scoring. Marketing und
Vertrieb teilen eine gemeinsame Datenbasis. Reifegrad 5 — Adaptiv: Kl ist nicht mehr Projekt, sondern
Betriebsmodus. Agentic Al und Multi-Agent-Systeme handeln eigenstandig im definierten Rahmen. Die
Revenue Engine lernt kontinuierlich dazu.



m Mit KI-Readiness-Checkliste und Kl-Werkzeugkasten im Anhang

Anhang A enthalt den vollstandigen KI-Werkzeugkasten mit 12 Kategorien und tUber 60 Tools
(Predictive Al, Generative Al, Conversational Al, Agentic Al, CRM, ABM-Plattformen,
Conversational Intelligence, Predictive Forecasting u.v.m.). Anhang C enthalt die
Kl-Readiness-Checkliste mit 5 Bereichen und max. 80 Punkten zur Selbstbewertung.




Behandelte Modelle und Frameworks

Schuster-Modell® — from cold Das bewahrte Modell in der Kl-Transformation: Wie Predictive Al,

to close® im Kl-Zeitalter

Kl-Reifegradmodell (5 Stufen)

Predictive Lead Scoring
(3-Dimensionen-Modell)

Agentic Al und
Multi-Agent-Systeme

Wasserloch-Strategie® im
Kl-Kontext

INSIGHTS MDI® als
Kl-Personalisierungsschicht

Conversational Intelligence
Framework

Implementierungsfahrplan (3
Horizonte)

KI-Ethik und EU Al Act

Zehn Leitprinzipien fur den
Kl-Einsatz im B2B

Generative Al, Conversational Al und Agentic Al die funf Phasen des
Modells durchgangig unterstutzen.

Von Ad hoc (Stufe 1) bis Adaptiv (Stufe 5): Wo steht |hr Unternehmen
heute? Mit konkreten Merkmalen je Stufe und dem
Implementierungsfahrplan fiir den nachsten Schritt.

Fit-Score (Profil) + Intent-Score (Kaufabsicht) + Behavioral-Score
(Verhalten) = Predictive Score. Warum klassisches regelbasiertes Scoring
scheitert und wie Kl es ersetzt.

Die nachste Frontier: Kl-Agenten, die eigenstdndig handeln, Deals
vorantreiben und sich gegenseitig koordinieren — mit klaren ethischen
Leitplanken und Human-in-the-Loop-Prinzip.

Anziehung statt Jagd — jetzt mit Kl-gestitzter Personalisierung: Das
Wasserloch wechselt die Farbe je nach INSIGHTS MDI®-Profil des
Besuchers.

Wie KI die vier Verhaltensstiie (Rot, Gelb, Grin, Blau) als
Personalisierungsgrundlage nutzt — fur Content, Nurturing-Strecken,
Gesprachsfiuihrung und ABM-Orchestrierung.

Gesprachsanalyse, Echtzeit-Coaching und Musteridentifikation in
Verkaufsgesprachen — mit Datenschutz-Leitplanken und EU Al
Act-Compliance.

Horizont 1: Fundament legen (Monate 1-3) - Horizont 2: Kl aktivieren (4-9)
- Horizont 3: Revenue Engine skalieren (10-18). Vier Cases zeigen den
Weg nach 18 Monaten.

Die drei Phasen des KI-Widerstands, das INSIGHTS-Profil im Change
Management und die konkreten Anforderungen des EU Al Acts fir
B2B-Unternehmen.

Norbert Schusters destillierte Prinzipien aus der Praxis: Von ,Daten vor
Technologie" bis ,Human in the Loop" — als Kompass fur die
KI-Transformation.

Fir wen ist dieses Buch?

Geschéaftsfuhrer und CEOs im Marketing- und Vertriebsleiter

B2B-Mittelstand

Die ihre Revenue Engine auf Kl-Infrastruktur

Die verstehen wollen, warum KI Chefsache ist — und umstellen und Predictive Scoring, KI-Automation und
wie der Implementierungsfahrplan fur inr Conversational Intelligence einsetzen wollen.

Unternehmen aussieht.



RevOps- und CRM-Verantwortliche

Die Datenqualitéat als Fundament verstehen und
Kl-gestitzte Prozesse abteilungsiibergreifend
implementieren wollen.

Vertriebsmitarbeiter und Account Manager

Die Conversational Intelligence, Predictive
Forecasting und Kl-gestiitzte ABM-Tools in ihrer
taglichen Arbeit einsetzen wollen.

Berater und Agenturen im B2B-Umfeld

Die ihren Kunden einen strukturierten
KlI-Transformationspfad anbieten und das
KlI-Reifegradmodell als Beratungsrahmen nutzen
wollen.

Alle, die Kl strategisch einsetzen wollen

Die den Unterschied zwischen KI-Hype und
B2B-Realitat verstehen und einen pragmatischen,
mittelstandstauglichen Ansatz suchen.



Haufig gestellte Fragen (FAQ)

F: Was unterscheidet dieses Buch von anderen Kl-Blichern?
Die meisten Kl-Bucher sind entweder zu technisch oder zu abstrakt. Dieses Buch verbindet
strategisches Denken mit konkreter Praxis: Vier Praxis-Cases (SaaS, Maschinenbau,
Consulting, Supply Chain) zeigen, wie Kl in vollig unterschiedlichen B2B-Markten funktioniert.
Das KI-Reifegradmodell, der Implementierungsfahrplan mit drei Horizonten und die
KI-Readiness-Checkliste machen die Inhalte sofort anwendbar — ohne DAX-Konzern-Budget.

F: Was ist Agentic Al und warum ist es relevant fir B2B?
Agentic Al bezeichnet KI-Systeme, die nicht nur Daten analysieren, sondern eigenstandig
handeln: E-Mails versenden, Termine vereinbaren, Nurturing-Strecken anpassen, Deals
vorantreiben. Multi-Agent-Systeme koordinieren mehrere solcher Agenten. Das Buch zeigt, wo
Agentic Al heute bereits einsetzbar ist, welche ethischen Leitplanken gelten und wie das
Human-in-the-Loop-Prinzip sicherstellt, dass der Mensch die Kontrolle behélt.

F: Wie hilft das KI-Reifegradmodell meinem Unternehmen?
Das Modell zeigt in funf Stufen (Ad hoc bis Adaptiv), wo Ihr Unternehmen heute steht und was
der nachste konkrete Schritt ist. Die KI-Readiness-Checkliste im Anhang (5 Bereiche, max. 80
Punkte) ermdoglicht eine ehrliche Selbstbewertung. Der Implementierungsfahrplan gibt dann
den priorisierten Weg vor — angepasst an die Realitat mittelstandischer B2B-Unternehmen.

F: Was ist der EU Al Act und was bedeutet er fir B2B-Unternehmen?
Der EU Al Act kategorisiert KI-Systeme nach Risikostufen. Fir B2B-Unternehmen relevant:
Conversational Intelligence in Verkaufsgesprachen, automatisierte Entscheidungssysteme im
Lead Scoring und KI-gestlitzte Personalentscheidungen. Das Buch erklart die konkreten
Compliance-Anforderungen und zeigt, wie ethische Leitplanken in die KI-Strategie integriert
werden.

F: Wie lange dauert die Implementierung einer Kl-gestltzten Revenue Engine?

Der Implementierungsfahrplan teilt den Weg in drei Horizonte: Fundament legen (Monate
1-3): CRM-Datenqualitat, erste Buyer Personas, Basis-Automation. Kl aktivieren (Monate
4-9): Predictive Scoring, KI-Nurturing, erste Conversational Intelligence. Revenue Engine
skalieren (Monate 10-18): Agentic Al, ABM-Orchestrierung, Predictive Forecasting. Die vier
Cases zeigen, wo Volker, Peter, Markus und Lukas nach 18 Monaten stehen.
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