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Tipps und Tricks: Die Offerte als Profilierungsinst rument

Quelle: OR 3/9

Welches ist der Stellenwert von Offerten im Verkauf ~ sprozess?

Offerten kdnnen im Verkaufsprozess einen sehr hohen Stellenwert einnehmen. Das ist dann der Fall,
wenn bei einer Offerte folgende Punkte beachtet werden:

= Gute und transparente Prasentation.

= Darstellung von auf die Kundenbeddirfnisse ausgerichteten Kundenlésungen.

= Transparente Darstellung der eigenen Leistungen und Preise.

Wie kann vermieden werden, dass der Kunde allein au  fgrund des Preises entscheidet?

Darstellung Nutzen und Vorteile fir den Kunden

Erwahnung der eigenen strategischen Erfolgspositionen
Personliche Prasentation statt Zustellung der Offerte

Eingehen auf den Kunden mit seinen Winschen und Bedirfnissen
Beweis der Kompetenz und der vorhandenen Erfahrungen
Verkauf von Lésungen und nicht von Produkten

Versand Offerte mit separatem Begleitbrief
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Beispiel einer guten Offerte

Firma xy
Industriestrasse 10
8888 Zlrich
Firma Muster
z.H. Herrn Hans Muster
Musterstrasse 10
8888 Muster

Zirich, 1. Januar 20..
Sachbearbeiterin: Hanna Muster (Tel. 999 999 99 99)

Offerte xy-Maschine Losung Xxxxx

1. Ausgangslage
Grund fur Ersatz alte Maschine, aufgetretene Probleme beim Kunden.

Grundsatzliche Bediirfnisse und Ziele des Kunden mit der neuen Maschine.

2. lhre Anliegen und Ziele
Genaue Beschreibung, welche Ziele des Kunden sichergestellt werden sollen.

3. Unsere LOsung

Grobe Beschreibung der neuen Maschine. Auflistung, welche Nebenleistungen erbracht werden (z.B.
Lieferung, Montage, Instruktion Mitarbeitende, Hotline, Wartungskosten, Ersatzteile).

4. lhre Vorteile und ihr Nutzen

Vorteile der neuen Maschine auflisten (z.B. Prazision, weniger Ausschuss, Kapazitatserhohung,
Nutzungsdauer, Unterhaltskosten, erhéhte Lieferbereitschaft, Amortisationszeit).

5. Unsere Starken
Z.B. Garantiezeit, Hotline, Lieferungszeit etc.

6. lhre Investition zur Erfolgssteigerung
Kaufpreis Maschine, kostenlose Dienstleistungen und Nebenleistungen, Hotline.

7. Weitere Schritte/Termine
Einzelne Schritte und Terminvorschlage auflisten bis zur definitiven Auslieferung und Montage.

8. Schlussfolgerung
Nochmals Vorteile der neuen Maschine aufzeigen.

Beilagen: Prospekte, Entwurf Wartungsvertrag etc.

Unterschriften



