"

1O Tipps

fur treffsichere Angebote

e XA LYY TANNIINE Sie schreiben viel zu viele Angebote, bevor ein Treffer dabei ist? Da
gibt es nur eines: bessere Angebote machen! Wir haben zwei Hande voll Optimierungstipps dazu!
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| Zuhorenundsich ein
genaues Bild machen

9 Faustregel: 80 Prozent der Zeit

B | i Kundenbesuch zum Zweck

BEIM KUNDEN
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einer Angebotserstellung sollie
8 der Kunde sprechen. SchlieBlich
gehtes darum, seine Bedurfnisse
genau zu ermitteln und nicht die
| Ihren, Stellen Sie W-Fragen und
notieren Sie sich die Antworten,
um ein méglichst genaues Bild
von den Wiinschen lhres Kunden
zu bekommen. Fragen Sie also
nicht »Haben Sie eine Vorstel-
lung...7« Sondern »Was ist lhnen
wichtig? Wie wollen Sie es nut-
zen? Worauf legen Sie Wert?« 50
ermitteln Sie genau, welche Preis-
vorstellung, Vorlieben und Per-
sénlichkeit der mogliche Auftrag-

Sie Ihr Angebot aus.
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geber hat. Auf dieses Profilrichten =

® Tipp2: ©
PP 2:
Termin der Angebotsabgabe
vereinbaren
Sagen Sie dem Kunden konkret, an wel-
chem Tag er das Angebot auf dem Tisch
hat. Bei groffen Angebotssummen oder
erkldrungsbedurftigen Leistungen bie-
ten Sie eine persdnliche Ubergabe an.
Besser kénnen Sie sich nicht als zuverlds-

siger Dienstleister, dem der Auftrag und

der Kunde wichtig sind, empfehlen.

® Tippsa: @

Versténdlich und

typgerecht anbieten

Beschreiben Sie lhre Leistungsposten so
transparent, dass ein Laie eine Vorstellung
vonden von Thnen geplanten Arbeiten er-
halt, Hinter der verstandlichen Beschrei-

: bung sallte immer auch ein eindeutiger

Preis stehen. Vertiefende Informationen
oder Anschauungsmaterial il lustrieren |hr
Angebot besonders gut: Als Beigabe eig-
nen sich beispielsweise bei technisch ver-
sierten Kunden Detailinfos, bej emotional

orientierten Menschen Referenzfotos
oder Muster,

ANGEBOTS-

GESTALTUNG

Den Kundenutzen betonen
Stellen Sie die besonderen Kundenwiin-
sche undhre Losung dafiir im Angebot
gesondert heraus —am besten im An-
schreiben, das Sie der Leistungsbeschrei-
bung voranstellen.

® Tipps: @
PP 5:
Zwei-/Drei-Angebote-Strategie fahren
Wenn sich der Kunde im Gesprach nicht festgelegt
hat, welche Preisvorstellung er hat: Kalkulieren und
beschreiben Sie zwei oder drei Alternativen flr eine
einfache, durchschnittliche und gehobene Ausfiih-
rung derselben Leistung, um Arg umentationsspiel-
raum zu haben. Meist greifen die Kunden nicht zur

o0 billigsten Variante. ) - _
" #
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Angebot wertangemessen verpacken
und piinktlich zustellen

Hochwertige Angebote sollten in einer entspre-
chenden Mappe prdsentiert werden. Das unter-
streicht die Qualitat, die den Kundenim Fall Ihrer Auf-
tragsdurchfiihrung erwartet, Beweisen Sie Ihre

Termintreue mit einer Zustellung der Offerte zum
versprochenen Tag,




ANGEBOTS-
NACHBEARBEITUNG

o —_ ) DAS WUNSCHT
@ TIPP 7: @ Jedem Angebot telefonisch IHR KUNDE!
nachfassen
Wichtige Angebote Drei bis .vier Tage nach Angebotsversand Bessere Angebote
persﬁnliCh abgeben haken Sie nach, ob das Angebot ange- gewinnen
Das ist ein Signal der Wertschat- kommen istund ob noch Fragen beste- Kundenherzen

zung gegentiber dem Interes-
senten. Und: Es gibt Thnen bei
entsprechendem Angebotsvo-
B umen die MBglichkeit, die Vor-
~— ziige Ihrer Leistung im Dialog
klar zu machen, nachzufragen
und abweichende Lésungen
anzubieten.

Kundenwissen dokumentieren

den oder Interessenten im Angebotsver-
lauf erfahren haben, in die Kundenkartei
auf—inklusive der Vorlieben des (mog-

zung seiner Personlichkeit. 50 haben Sie
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@ Tipp9: @ g

Nehmen Sie all das, was Sie iiber den Kun-

lichen) Auftraggebers und Ihrer Einschat-
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® Tipp8: @

hen. Keine falsche Zuriickhaltung! Wer
sich nicht meldet, riskiert, dass der Kunde
denkt: »Der Betrieb hat wohl keine Auf-
trage nétigl« Hat sich der Kunde noch
nicht entschieden oder braucht ernoch
Zeit: Vereinbaren Sie einen neuen Ter-
min und bleiben Sie dran,
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Angebotsablehnern aufdenZahnfiihlen

§ Interessenten, die hnen keinen Zuschlag gegehen
haben sollten Sie weiter auf dem Schirm haben. Fra-
gen Sie nach, warum sich der Interessent fiireinen
anderen Anbieter entschieden hat - freundiich und
interessiert: Worin war der Wettbewerber Uberzeu-

Ein transparentes, nutzen- und
kundenorientiertes Angebot
niitzt dem Anfragenden. Wa-
rum? Kunden schitzen Klarheit.
Unklarheiten verwirren, kosten
Zeit und machen Entschei-
dungen schwer. Kunden lieben
ein gutes Bauchgefiihl. Vermit-
telt ein Angebot dies durch sei-
ne Aufmachung, seine gute
Struktur, seinen personlichen
Bezug und seine piinktliche Zu-
stellung, wachst das Vertrauen
inden Anbieter. Kunden wollen
Mafarbeit. Individuelle Ange-
bote spiegeln genau dieses Be-
diirfnis und erhohen die Bereit-
schaft zum Zuschlag.

| genderals Sie? Nur einige Kunden werden aufrichtig
| antworten. Doch aus den ehrlichen Antworten kén-
nen Sie fiir lhre ndchsten Angebate sicher Wesent-
liches lemen. Verabschieden Sie sich zuvorkommend
~ undempfehlen Sie sich fiir die nichste Anfrage.

bei der nichsten Anfrage dieses Kunden
/ einen wichtigen Wissensvarsprung und
kénnen noch treffsicherer anbieten.

9 nDer anspruchsvolle Kunde von heute

verzeiht nicht, wenn das Angebot zu spiit

kommt, auf seine individuellen Wiinsche

nicht eingeht, schwer verstindlich ist

und nicht klar machen kann, zu welchem

Preis welcher Nutzen zu exwarten ist.«

Matthias Eigel
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