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Wiirden Sie ein Waschmittel kaufen, das in grauem Karton verpackt und bloss mit Name und Preis
beschriftet ist? Wohl kaum. Sie méchten wissen, was das Produkt kann, ob lhre Wasche damit rein wird
und herrlich duftet. Und natiirlich auch, ob es fiir Inre Wasche geeignet ist. Angebote sind zwar keine
Waschmittelverpackungen, doch die Systematik ist dieselbe: Sie miissen den (potenziellen) Kunden davon
liberzeugen, dass Ihr Angebot ihn ohne Umwege ans Ziel bringt.

Mehr als niichterne Zahlen und Fakten

Fur schriftliche Angebote gilt dasselbe wie fur Werbebotschaften und Verkaufsgesprache: Der Kundennutzen gehort
ins Zentrum. Der (potenzielle) Kunde muss erfahren, dass er mit dem Produkt genau das erhélt, was er sich vorstellt.
Mit passender Argumentation muss das Angebot allféllige Zweifel aus dem Weg rdumen. Dies ist besonders wichtig
fur alle, die nicht UGber den Preis verkaufen. Nichterne Fakten und Zahlen gehéren zwar dazu, sie sollten jedoch
hochstens dann alleine stehen, wenn das Angebot nur eine Formsache ist.

25 Tipps fir Giberzeugende Angebote

Personalisierung: Richten Sie Ihr Angebot an eine Person, nicht an ein Unternehmen.
2. Schreibweise: Schreiben Sie klar und verstandlich und verzichten Sie auf Fachwoérter.

Angebotskommunikation: Kommunizieren Sie die Qualitat lhrer Produkte und Leistungen, denn der
Kunde beurteilt nur, was ihm vermittelt wird.

4, Angebotsprasentation: Stellen Sie |hre Leistungen so dar, dass der Kunde den Eindruck hat, dass er viel
fur sein Geld bekommt.

5. Kundennutzen: Beantworten Sie im Angebot die Frage: «Warum soll die Person gerade bei uns
kaufen?» Und zwar aus der Sicht des Kunden. Technische Details, die das Angebot spezifizieren, sind
zwar auch nétig, sie sollten aber mit dem Kundennutzen erganzt werden.

6. Aufbau: Nennen Sie den Preis erst, nachdem Sie Uberzeugend dargestellt haben, dass Sie mit Ihrem
Angebot die Wiinsche des Kunden erfillen kénnen.

7. Darstellung: Schlisseln Sie die Stunden, die Sie fiir die einzelnen Arbeitsschritte bendtigen auf, um den
Gesamtaufwand transparent zu machen.

8. Leistungsumfang: Beschreiben Sie den Leistungsumfang genau. Und sagen Sie, was nicht im Preis
enthalten ist.

9. Nutzungsrechte: Definieren Sie bei kreativen Leistungen, ob Sie unbegrenzte Nutzungsrechte
einrdumen oder fir welchen Zweck, in welchem Zeitraum und Gebiet Sie die Nutzung erlauben.

10. Berechnung: Schatzen Sie den Aufwand moglichst nicht zu knapp oder schlagen Sie einen gewissen

Puffer auf das errechnete Ergebnis auf. Denken Sie daran: Ein gutes Geschaft muss immer fur beide
Seiten ein Gewinn sein.

11. Bedingungen: Definieren Sie die Bedingungen, unter welchen Sie Ihre Arbeit erledigen kénnen
(Informationen und Daten, die der Auftraggeber zur Verfigung stellen muss, Termine, technische
Vorleistungen usw.)

12. Zusatzleistungen: Erwahnen Sie Zusatzservices und -leistungen wie Garantien, Gratislieferung,
kostenlose Geschenkverpackung usw.

13. Konditionen: Definieren Sie die Konditionen, Lieferzeitpunkt und ev. Lieferart.

14. Vertragsannahme: Gestalten Sie die Vertragsannahme moglichst einfach. Lassen Sie Raum fir
Unterschrift, Ort und Datum.

15. Beilagen: Erwahnen Sie Beilagen und Vertragsbestandteile wie Geschaftsbedingungen, Referenzen usw.

16. Begleitbrief: Legen Sie Ihrem Angebot ein persénliches Schreiben bei, in welchem Sie auf die

individuellen Bedurfnisse des Kunden eingehen oder ihm beispielsweise eine Besprechung in seinem
Hause vorschlagen.

17. Kontakt: Legen Sie Visitenkarten der Ansprechpartner bei.

18. Form: Verwenden Sie bei langeren Angeboten ein Deckblatt und erstellen Sie ein Inhaltsverzeichnis.

19. Gestaltung: Halten Sie sich an Ihre Corporate Identity und lhr Corporate Design.

20. Papier: Verwenden Sie hochwertige Papierqualitat.

21. Visualisierung: Integrieren Sie Bilder oder visuelle Darstellungen wie Fotos, Grafiken, Diagramme, Plane,

Prifberichte, Referenzlisten, Skizzen, technische Bilder, Vorteil-Nachteil-Bilanz oder
Wirtschaftlichkeitsberechnungen.
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22. Mehrwert: Lassen Sie den Kunden von etwas Konkretem profitieren und legen Sie z.B. einen Gutschein
flr eine Beratung, eine Trinkflasche, ein T-Shirt, ein Passwort fir den Download von Tipps, eine
Einladung zur Schnupperstunde usw. bei.

23. Ubermittlung: Wigen Sie ab, ob es besser ist, das Angebot zu senden, abzugeben oder persénlich zu
prasentieren.

24, Zeitpunkt: Erstellen Sie Ihr Angebot so zeitnah wie moglich.

25. Nachfassen: Fassen Sie nach einer Woche nach. Fragen Sie bei einer Absage nach, warum ein anderer

Anbieter den Zuschlag bekommen hat.

Quellen: «Das (iberzeugende Angebot», von Hermann Scherer und «Angebote fiir Kunden erstellen — ganz praktisch:
Ein Angebot ist mehr als Fakten und Zahlenspiele!», Akademie.de

Fazit: Ein individuelles, inhaltlich liberzeugendes, lbersichtliches und mit Zusatznutzen aufgewertetes
Angebot ist ein machtvolles Instrument, um Kunden und neue Auftriage zu gewinnen.

Buchtipp

Die erfolgreiche Akquise ist GUberlebenswichtig fiir jedes Unternehmen. Zugeschnitten auf die
Bedurfnisse und Moglichkeiten mittelstandischer Unternehmen, enthillt Hermann Scherer die
Tricks und Kniffe, die jedes Angebot unwiderstehlich machen.

Das iiberzeugende Angebot: So gewinnen Sie gegen lhre Konkurrenz
191 Seiten, Campus Verlag; Auflage: 1 (Mai 2006), ISBN-10: 359337949X
> Buch jetzt bestellen!

Weitere Informationen unter www.post.ch/directpoint.
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http://www.amazon.de/exec/obidos/ASIN/359337949X/directmarke04-21
http://www.post.ch/directpoint




