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In vielen Unternehmen schlummert reichlich Potenzial, wenn es um das Thema Angebots-
management geht. Angebote werden nur unzureichend nachverfolgt und das Angebotscon-

trolling steckt noch in den Kinderschuhen.
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Professionelles Angebotsmanagement bedeutet, Prozesse klar zu
definieren, Standardisierungen einzufiihren, die interne und ex-
terne Kommunikation zu optimieren und die Wiinsche der Kun-
den stirker zu beriicksichtigen. In vielen Unternehmen werden
Angebote aber nur unzureichend nachverfolgt und das Angebots-
Controlling schlummert in den Kinderschuhen. Eine aktuelle
VDI-Studie ergab, dass bei tiber 75 Prozent der Unternehmen der
Prozess der Angebotsbearbeitung gewachsen und nicht systema-
tisch entstanden ist.

Dabei ist es wichtiger denn je, genau festzulegen, wie mit Ange-
boten zu verfahren ist. Ein Ablaufdiagramm, ein Redaktionsleit-
faden und Checklisten sind dabei hilfreich. Gleichzeitig sind
Handlungsspielriume zu definieren. Wichtig ist auch, dass
dieser Prozess kontinuierlich iiberwacht und verbessert wird.

CRM sinnvoll nutzen

Mithilfe von CRM-Systemen konnen Angebote besser bewertet
und analysiert werden. Die Mitarbeiter konnen alle Vorginge im
Zusammenhang mit dem Kunden nachverfolgen und erhalten
Hintergrundinformationen zum Kunden. Die Angebote sind da-
mit gezielter und individueller. Der Informationsfluss gestaltet
sich intern wesentlich schneller und einfacher. Die Vorausset-
zung: Alle Mitarbeiter arbeiten mit diesem System und sind sich
der Vorteile bewusst. Zumindest kundennahe Abteilungen wie
Marketing, Verkauf und Kundendienst sollten ein einheitliches
CRM-System nutzen.

Ein Angebot muss die Sprache der Zielgruppe sprechen. Nur
wenn Kunden einen Nutzen fiir sich erkennen, wird auch ge-
kauft. Der Empfanger will sein Anliegen, seine Wiinsche dort
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wiederfinden und alle Fragen beantwortet bekommen. Der Ver-
fasser des Angebots sollte deshalb darauf achten, dass es iiber-
sichtlich gegliedert und ein klarer Aufbau erkennbar ist. Wer-
tigkeit und Aufmachung der Angebotsunterlagen miissen zu
Produkt oder Dienstleistung passen. Inzwischen weif$ auch jeder
Mitarbeiter, dass sich alle Verkaufsunterlagen am Corporate Iden-
tity des Unternehmens orientieren. Orthografie und Aussehen
lassen jedoch immer wieder zu wiinschen tibrig. Auf Anglizismen
sollte weitgehend verzichtet werden.

Angebote nachfassen

Nur etwa 20 Prozent aller Angebote werden systematisch nach-
gefasst. Dadurch wird ein enormes Auftragspotenzial verschenkt.
Meldet sich der potenzielle Kunde nicht automatisch, nachdem
er das Angebot erhalten hat, kann das vielfdltige Griinde haben.
Zum einen — wenn auch selten — konnte es sein, dass das An-
gebot beim Kunden nicht angekommen ist. Zum anderen wartet
er vielleicht darauf, dass der Anbieter sich bei ihm meldet. Es
konnte ein Test sein, um zu sehen, wie wichtig dem Anbieter sein
Auftrag tatsichlich ist.

Oder er ist mit dem Angebot nicht zufrieden, hat Fragen dazu,
aber keine Lust oder Zeit, noch einmal anzurufen. Vielleicht hat
er momentan auch Wichtigeres zu tun. Es gibt viele Griinde,
warum Kunden sich nicht melden. Der Anbieter sollte diese je-
doch kennen, um interne Prozesse und Angebote zu optimieren.
Angebote zu erstellen macht Arbeit, kostet Zeit und verschlingt
Ressourcen. Doch nicht immer lauert hinter einer Anfrage auch
ein lohnendes Geschift. Deshalb ist es wichtig, dass diese kritisch
begutachtet werden.

Unsere Seminarempfehlung:

Professionelles Angebotsmanagement

So steigern Sie lhre Abschlusschancen!

In diesem Seminar erfahren Sie, wie Sie von der Angebots-
qualifizierung und -erstellung bis hin zur effektiven Nach-
verfolgung Ihr Angebotsmanagement professionalisieren.

www.haufe-akademie.de/52.42

Dieser Beitrag hat lhnen gefallen?

Unsere kostenlosen Newsletter halten Sie rund
um betriebliche Themen auf dem Laufenden.
Einfach anmelden unter:

www.haufe.de/akademie/newsletter
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Mit folgenden Fragen kénnen die Erfolgschancen einer Anfrage
beurteilt und Risiken minimiert werden:
e Erhalt der AuRRendienstmitarbeiter die Chance, persénlich
mit dem Ansprechpartner in Kontakt zu treten?
e |st der Kunde an der besten Losung und damit auch an
alternativen Losungen interessiert?
e Wenn das Angebot fiir eine andere Abteilung bestimmt ist:
Gibt es die Méglichkeit mit der Abteilung zu sprechen, far
die das Angebot eingeholt wird?

Zuhoren ist gefragt. AuBerdem sollten Mitarbeiter lernen, zwi-
schen den Zeilen zu lesen.

In vielen Unternehmen wird sehr viel Geld und Zeit in die
Akquisition von Auftrdgen gesteckt. Die gleiche Aufmerksamkeit
sollte dem Angebotsmanagement geschenkt werden. Mit einfa-
chen Mitteln kann hier der Erfolg einer Anfrage wesentlich erhoht
werden.
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