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Weniger Angebote schreiben
- mehr Umsatze realisieren

tir viele Handwerksmeister ist

es schlicht und ergreifend eine

der eher ,unliebsamen Beschaf-
tigungen® im Alltag: Angebote fiir
Kunden schreiben. Kunden rufen an,
kommen vorbei, melden sich per Brief
oder Fax und immer hdufiger auch per
e-mail, weil sie ein schriftliches Angebot
fur eine bestimmte Handwerksleistung
haben michten. Keine Seltenheit, dass
gs viele Stunden in Anspruch nimmt,
ein solches Angebot zu erstellen. Zeit,
die unwiderruflich verloren ist. Zeit, die
man weniger fiir sich und scine Familie
zur Verfigung hat.
Das alles wire ja nichi so tragisch, wir-
denaus den vielen geschriebenen Ange-
boten am Ende des Tages auch tatsdch-
lich lukrative Auftrage. Die Wirklichkeil
aber sieht - leider - ganz anders aus: In
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Angebotsnachfrage des Kunden ganz
anderem Zwecken. Vicle wollen in ers-
ter Linie Preisvergleiche anstellen oder
versprechen sich aus dem Angebot des
Handwerksmeister wichtige Informati-
onen fur ein Projekt, das sie dann mog-
licherweise selbst ausfilhren. Fiir den
Handwerker ist das drgerlich. Das Ge-
fihl, ausgenutzt zu werden, ist durch-
aus berechtigt.

Wer bereits im Vorfeld feststellen
méchte, welche Kunden iiberhaupt ein
tatsachliches Kaufinteresse haben, der
kann das tun, wenn er einige einfache
Regeln beherrschl. Dabei lassen sich
auch leicht die Winsche und Beddirf-
nisse der Interessenten ergrinden. In
der Folge erhéht sich die Chance aul ei-
nen Auftrag spirbar.

Arbeiten sie mit den ,Goldenen Fra-

Seminarangebote

MersTER-BRIEF

Ein Seminar mit Markus Reinke
bietet die Kreishandwerker-
schaft am 28. Februar 2008 an.
Die Einladung gibt's im Januar.

Nehmen wir zur Veranschaulichung
das Beispiel eines Fliesenlegermeisters:
Ein ihnen bislang noch nicht hekannter
Kunde ruft an und bittet um einen Be-
such vor Orl. Der Kunde sagt, er brau-
che ein Angebot fur Fliesenarbeiten in
der kompletten Wohnung. Dann stellen
sie ihrem maoglichen Kunden vor Ort
folgende Fragen:

der Regel werden lediglich 10 bis 20 Pro-
zent der Angebote auch tatsachlich zu
einem Auftrag. In vielen Fallen dient die

gen”, bevor sie ein
Angebot  erstellen
und abgeben,

1. :Bis wann-brauchen Sie das Angebot?” - Viele Handwerker
setzen sich seiber unter: Brock, indem s selbst cinen kurzfristigen
lermin fiir die Angebosabgabe susagen. Dabei hitte der Kunde aoch
zwed bis drei Wochen Zeit gehabt.
2., Wer entscheiclet bei Ihnen iiber den Auftrag?” - So erfah-
ren sie gleich, ob der Anrufer aberfiatpt Enfscheidungshefugnis fat
oder mur jemand ikt derverschisdene Angebote flr seinen Chef ein-
halen sofl, Lassen sie sich nicht zu solchen Fre:s-fwgiamf:m srisshiran-
chen. Die Frage nach dem Fntscheider st auch wichtig, wen sie spater
has Angebot .nachiassen’ mbehten,

3. Bis wann entscheiden Sie tiber mein Angeboi?” - Arihand
der Antworl wissen sie, wann:sie telefonisch nachizssen” konnen,
4. Welche Alternativen priffen Sie neben meinem Angebot?*
- Wirerfahren, ob es Mithewerber pibt, eventusll sogar deren Namen.

Wichtige Fragen zur Kundenergriindung:

5., Welche Vorstellungen haben Sie von Ihrem neuen Flie-
senboden? Was ist Ihnen wichtig? Was muss in meinem
Angebot enthalten sein, damil Sie mir den A.uftrag erteilent
Nach welchen Kriterien entscheiden Sie iiber die Verga-
be?* - 5o kannen sie erst die Wiinche des Kunden ergrinden, bevor
sfelifr Fachvrsspn einfiringen. Am besten baven ifire 'l-'tmn':.rd-gp dlann
“aul den 'Wiinschen und Ideen des Kunden auf. Versuchen: sie aicht,
dem Kinder ifire Meinong autzudriicken, wenn der e erkenabar aﬂﬂ'ere
Dbrsteﬂungen Rat. Per Schuss geht nach hintei os!

6. Stellen sie am Ende immer die Bedingungsfrage, um
die Kaufbereitschaft zu testen: ,Angenommen, ich kann
lhre Wiinsche upd Kriterien (immer aoch wiederhalen) erfiil-

len, erteilen Sie mir dann den Auftrag?” - fetat muss logisch
befrachlet in klaros JA* komimen. Dieses ausgesprochens fA° bringt
efne starke rl?d;'raJ'tE-d"f hindendo Wrrkurag it sich: (st i Antwirt aus-

weichend gder gar NEIN', dann haken sz nach: Was mhll‘ noch,

damit Sie sich fir mich entscheiden?”

Nur wenn sie anhand der Ku ndenantwurl.en zu dem

Schluss knmmen cfass sie eine gute Chance auf den Auf-
trag haben, kénnen sie das Angebot schreiben.
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