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Erfolgsstrategien im Fensterbau

Folge 3: Mehr Auftrdge durch Angebotsverfolgung Schliisselfragen bei der Angebotsverfolgung
Die folgenden Fragen dienen [hnen dazu, lhren eigenen Fragen-Katalog zu

Konsequent dran
bleiben s L

+ Wie ist Ihre Entscheidung?
- Was hat Ihnen an unserem Angebot gut gefallen?

Wie sich die Mérkte verdndern, so verdndert sich auch - Welche Aussichten haben wir Ihrer Meinung nach mit unserem Angebot?
’ « Wurden die Details in [hrem Sinne beriicksichtigt?

das Anforderungsprofil fiir erfolgreiches Verkaufen. Die - Welche MaBnahmen sind Ihrer Meinung nach notwendig, um den Auftrag

Zeiten, in denen die fachlich-technische Qualifikation
des Verkdufers ausreicht, sind jedenfalls vorbei. Heute
ist der Einsatz zeitgemdBer Verkaufsstrategien unab-
dingbar: Zum Beispiel eine konsequente Angebots-

verfolgung.

erteilt zu bekommen?

- Welche Informationen benétigen Sie fiir Ihre Entscheidung noch?

- Was hindert Sie bisher daran, |hre Entscheidung zu treffen?

- Wo liegen wir im Preisvergleich zum Mitbewerber?

- Welche Mitbewerber sind noch im Gesprach?

- Wann passt Ihnen ein weiteres Gesprach; eher am Montag oder am Mitt-

Ein aufgeregter Anruf vom Bau-
elementehindler Miiller aus
Hannover (Name und Ort vom
Autor gedndert) in unserem Biiro
verdeutlicht die Situation: ,,... seit
einer Woche steht mein Telefon
still. Kein Anrufer. Keine konkre-
te Anfrage. Noch nicht einmal ei-
ne Nachfrage nach meinen Ange-
boten, obwohl wir doch im Okto-
ber in der Branche allgemein eine
anziehende Nachfrage haben!”
,Was kann ich unternehmen, um
mehr Auftrige zu erhalten?”

Wir gaben dem Anrufer den
Tipp, seine Angebote mittels ei-
ner Nachfrageliste zu priorisie-
ren, zu strukturieren und dann
gezielt telefonisch nachzufassen.

Erste Erkenntnisse: Es waren ge-
niigend Angebote vorhanden. Es
mangelte an der konsequenten
Verfolgung von  Angeboten.
Durch die gezielten und regel-
méfiigen  Nachfass-Telefonate
verfolgt dieser Bauelemente-
handler jetzt alle Angebote mit ei-
ner Erfolgschance bis zu 100 Pro-
zent. Das Ergebnis kann sich se-
hen lassen: Es sind wieder genug
Auftrage da.

Wie verfolgt man ein
Angebot?

Nachdem Sie Ihre Investition in
die Privatkunden-Anfrage mit er-
heblichem Aufwand betrieben
haben (Vorgesprdache, ein bis
zwei Aufmasstermine, Zeich-

Der Autor:
Berater und
Verkaufstrai-
ner Kurt
Buck, MMT-
Hamburg
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nung und Kalkulation), sollten
Sie das individuell zugeschnitte-
ne und erstellte Angebot mog-
lichst persénlich préasentieren.
,Zelebrieren” Sie geradezu Ihre
Arbeit, die Sie in Ihr Angebot ge-
steckt haben. Sie sprechen es ent-
weder in der Wohnung oder in
ihrem Betrieb mit dem Kunden
durch.

Ein Tipp fiir Ihren Einstieg in das
Prasentationsgesprach:
,Herr/Frau ... damit Sie Zeit sparen
und ich Ihnen sofort noch Fragen be-
antworten kann, gehe ich das Ange-
bot gerne mit Ihnen gleich durch!”

Checkliste Ang—

woch?

Welche Fragen Sie zu welchem Zeitpunkt stellen, dariiber entscheidet die je-

weilige Situation.

im Gegenteil, es ist doch die ge-
meinsame Arbeitsunterlage und
Ihr Gespréchspartner wird den
hervorgehobenen Stellen beson-
dere Beachtung schenken.

Der Gesprachspartner kann so-
fort erkennen, wo die Unterschie-
de liegen. Im Angebot sind somit
die gesamten Produktvorteile
und die der Angebotsvorteile
hervorgehoben. Mochten Sie eini-
ge Punkte besonders hervor-
heben ist ein Hinweis sinnvoll:

Denken Sie bitte daran, Thr Kun-
de hat bei Ihnen ,Schulden” ge-
macht. Thre Ausbildung, Ihre Er-
fahrung, Ihre Arbeit, kurz: Ihr ge-
samtes Know-how haben Sie ihm
kostenlos zur Verfligung gestellt.
Also ist es Ihr gutes Recht nach-
zufragen, wie er damit umzuge-
hen gedenkt.

Rufen Sie Thren Kunden an:

Bei Versand eines Angebotes:
,Herr/Frau ..., haben Sie mein Ange-
bot, welches ich fiir Sie ausgearbeitet

Checkliste:
Schema fiir die
systematische
Angebots-Nach-
verfolgung

Nr. | Angebots- | Name | Angebots- Preis | Nachfasstermin | A/B/C- |Notizen
Datum Produktumfang | EURO Kunde

| 20.09. Meier | Holz-Alu-Fenster 6450 |. Termin/22.09. B Am 25.09. anruf.
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Vorteile im Angebot
hervorheben

Die wichtigsten und von Threm
zukiinftigen Kunden nachgefrag-
ten Details haben Sie schriftlich
vermerkt und haben diese im An-
gebotstext noch einmal benannt
(Materialart,  Beschlagqualitat
hinsichtlich der Sicherheit, Son-
derwiinsche, Referenzen usw.).
Diese Stellen markieren Sie bitte
mit einem Textmarker, so dass Sie
wiahrend der Prédsentation (evtl.
sogar iiber Kopf von Thnen zu le-
sen) darauf eingehen konnen. Ha-
ben Sie keine Bedenken, dass Thr
Angebot dadurch bemalt wird;

Herr/Frau ..., bitte beachten Sie be-
sonders den Punkt ... Der hat fiir Sie
folgenden Vorteil .... Dieser Vorteil
ist besonders wichtig, weil ...”

Ein wichtiger Hinweis fiir Ange-
bote an Institutionen oder Ein-
kdufer/Planer: legen Sie mog-
lichst zu allen Produkten Priif-
zeugnisse und Referenzfotos mit
Ort, Umfang und Material bei.

lhr gutes Recht:
Nachfragen

Wie gehen Sie weiter in der Nach-
fassaktion vor? Haben Sie keine
Angst am iibernédchsten Tag (Tag
2 nach Ubergabe) nachzufragen.
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habe, erhalten? Konnten Sie es schon
begutachten? Welche Punkte darfich
noch erkliren? Wie gehen wir ge-
meinsam weiter vor?”

Beim personlichen Gesprich:
~Herr/Frau ...,wie kann ich bei Threr
Entscheidung noch behilflich sein?
Welche Details mochten Sie noch nii-
her erliutert haben? Wie gehen wir
gemeinsam weiter vor oder Was
spricht denn jetzt noch gegen eine
Auftragserteilung?

Im telephonischen Gesprach:
,Herr/Frau ..,. Welchen Eindruck
haben Sie von meinem Angebot? Wie
gehen wir jetzt weiter vor oder was
steht einer Auftragserteilung jetzt
noch im Wege ?”
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