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Orendi /[ Academy

Die Produktfliisterer®

SEMINAR

ERSTELLUNG VON ANGEBOTEN IST ALLTAGLICHE

Ist Hoffnung eine Vertriebsstrategie im Angebotsmanage-
ment? Nach einem langen Messetag, auf der BAU in Miinchen,
mit zwei Kunden: Wir sprechen iiber das Thema ,, Angebo-
te nachfassen, nachverfolgen” und diskutieren den optimalen
Nachfasszeitpunkt. Dazu habe ich eine klare Meinung:

Der optimale Zeitpunkt ergibt sich aus dem Kunden-Inter-
view (siche IVK®, vier Fragen, die der Kunde im Vorangebots-
gesprach beantwortet:

,, Wann genau bendétigen Sie Ihr Angebot?

,, Wann werden Sie entscheiden? *

,, Wann hdtten Sie die Ware bzw. Dienstleistung?

.» Wann soll Ihre Ware/Dienstleistung Einsatzbereit sein?

So geht das! Punkt!

& Intgrvewiaris - Bedarermifiung

Interviewkarte IVK® im Bedarfsermittiung Gesprach.

Meine beiden Gespréichspartner erkldren mir, dass sie eine
noch bessere Losung gefunden haben: Die Beiden verkaufen
hochwertige Parkettbdden. Hier ist die Kaufentscheidung nicht
immer sofort herbeizufiihren. Die Entscheidung héngt oft von
mehreren Faktoren ab: Neubau, Sanierung, Renovierung und
so weiter. Meist erhélt der Kunde sein Angebot per E-Mail,
sichtet kurz die Produkte und Preise und legt es dann aber in
einem E-Mail-Ordner ab. Erst Wochen oder Monate spéter ist
der Baufortschritt so weit, dass er die Kaufentscheidung treffen
kann und jetzt schaut er sich noch einmal das Angebot an. Am
nichsten Tag erfolgt dann der Nachfassanruf des Verkaufers.
Perfektes Timing! Genau jetzt kann der Kunde seine Kaufent-
scheidung treffen! Der Verkdufer spart sich viel Zeit mit Tele-
fonaten, in denen er doch nur vertrostet wird. Gleichzeitig ist er
der Einzige, der den Kunden im richtigen Moment erreicht. Ein
unbezahlbarer Wettbewerbsvorteil!

Aus der Sicht des Kunden: Der Verkéufer ,, nervt“ nicht mit
stindigem Nachfragen zum ausstehenden Auftrag. Im passen-
den Moment werden seine offenen Fragen zur Kaufentschei-
dung beantwortet. Der perfekte Service.

ARBEIT DER VERTRIEBSMITARBEITER

Hierbei zahlen vor allem zwei Dinge: die Erstellung
professioneller Angebote und deren Weiterverfolgung

Siegfried F. Orendi
Orendi Academy

tiber 30 Jahre Erfahrung
auf dem nationalen und
internationalen Markt.

Layout der ODK® Orendi Dialogkarte fiir den perfekten , Nachfassanruf“-CRM basiert.

Wie funktioniert das? Hat der Verkéaufer eine Glaskugel?

Meine Kunden nutzen ein CRM-Programm (Customer Re-
lationship Management = eine Datenbank, in der alle Kunden-
informationen gespeichert sind), das dem Verkaufer eine auto-
matisch generierte E-Mail in dem Moment sendet, in dem der
Kunde auf die Details im Angebot klickt. CRM unterstiitzt in je-
der Vertriebsphase. Dabei spielt es keine Rolle, wo die Angebote
erstellt werden: in CRM, in einem ERP-System oder lokal auf
Ihrem Rechner. CRM importiert alle Dokumente und archiviert
sie zentral und liickenlos in einem System. Der Verkaufer kann
jeden Morgen seine Telefon- oder Besuch-Wiedervorlagen aus
seinem Posteingang generieren. Na...!

Lassen Sie diese Information bitte einen Moment auf sich
wirken! Ist das eine Revolution im Angebotsmanagement!

Wenn Sie jetzt sagen: ,,Das will ich auch fiir mich, mein
Team, fiir unseren Vertrieb!*, dann konnen Sie gern auf ein
CRM-Programm wechseln. Oder Sie machen es so wie ich: Wir
haben seit vielen Jahren ein gutes CRM-Programm, das ich nicht
austauschen will. Also haben wir unseren IT-Partner gefragt, ob
er uns darin die gleiche Funktion einfach programmieren kann.
Das macht er gerade. Und es funktioniert!

Ich wiinsche Thnen ,, Immer das richtige Timing. *

Herzliche Griif3e, Thr Siegfried F. Orendi

Spechen Sie Produktisch®

Die emphatische Sprache der Produktfliisterer® Bes-
ser verkaufen mit den ,, Botschaften Ihrer Produkte “.

www.orendi-academy.de
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Coach, Trainer und Berater



