
 

Erfolgreiches Angebotsmanagement 
Angebote gezielt erstellen und telefonisch nachfassen 

 Einfache Gestaltungstipps für Angebote 

 Überzeugende Angebote erstellen 

 Mehr Aufträge durch Angebotsverfolgung 

 Kostensenkung im Angebotsmanagement

 Aufträge gewinnen und Kunden binden  

 Sie erhöhen die Effizienz Ihres Angebotsmanagements 

 Sie sind sicherer in Gesprächen und Verhandlungen am Telefon 

 Sie setzen Vertriebskampagnen effizienter um 

 Sie steigern Ihren Umsatz durch professionelles Nachfassen 

 Sie binden Ihre Kunden stärker an Ihr Unternehmen

  

13. – 14. Oktober in Potsdam 

18. – 19. Dezember in Potsdam 

 

Ihr Kommunikationsexperte: 

Carsten Schulz 



 
 

Tag 1:   09.30 – 17.30 Uhr 
 
Kosten optimieren durch gezielte 
Angebotsverfolgung 
• Ursachen niedriger Angebotserfolgsquoten  
• Grundregeln effizienten Nachfassens 
• Vorteile, Einsparpotenzial und Chancen 

erkennen 
• Ziele im Angebotsmanagement formulieren  
 
Ideale Gestaltungstipps von Angeboten 
• Regeln der Angebotserstellung 
• Die „9 A`s“ von „Adressat“ bis „Aufforderung“ 
 
Telefonisches Nachfassen 
• Risiken unzureichender Angebotsverfolgung  
• Gründe, warum sich ein Kunde nicht meldet 
• Do´s and dont´s bei der Angebotsverfolgung 
 
Phasen der Angebotsverfolgung 
• Gute Vorbereitung ist das „A und O“ 
• Effiziente Durchführung von Kundengesprächen 
• Konsequente Nachbereitung und Vorbereitung 

weiterer Schritte 

Kundengespräche professionell führen 
• Elegant von der Sekretärin direkt zum 

Entscheider 
• Positiver Einstieg ins Gespräch 
• Die richtigen Appetizer für Ihre Kunden 
• Fragenkatalog: wer fragt – der führt 
• Argumentation: nur Nutzen und Vorteile zählen 
• Gekonnter Umgang mit typischen Einwänden 
• Schnelles Erkennen von Kaufsignalen  
• Mit Abschlusssicherheit zum Erfolg 
• Der letzte Eindruck bleibt 
 
Generelle Telefontipps 
• Gezielter Einsatz von Verstärkern 
• Die Macht der positiven Formulierungen 
• Der Blick durch die Kundenbrille - Empathie 
• Den Kunden in den Mittelpunkt Ihrer Aussage 

stellen 
• verbale und nonverbale Kommunikationsregeln 
 
 
Tag 2:   09.00 – 17.00 Uhr 
 
Umsetzung in Gesprächssimulationen 
• Erarbeitung von kundenindividuellen 

Mehrwertkonzepten 
• Gruppenarbeiten und -rollenspiele 
• Live – Kundengespräche auf Wunsch 
• Gesprächsaufzeichnung und Gesprächsanalyse 

In diesen Aufgabenbereichen 
profitieren Sie von diesem 
Seminar: 
 

• Verkaufsinnendienst 

• Verkaufsaußendienst 

• Kundenservice 

Video-Live-Demo mit Kommunikationstrainer Carsten Schulz unter www.apricot-partner.com - Rubrik „Seminare“.



 

2 Tage Praxis-Seminar: Erfolgreiches Angebotsmanagement 

 

      ⁪   vom 13. – 14. Oktober 2009 in Potsdam 
Seminaris Seehotel Potsdam 
An der Pirschheide 
14471 Potsdam 

      ⁪   vom 18. – 19. Dezember 2009 in Potsdam 
Seminaris Seehotel Potsdam 
An der Pirschheide 
14471 Potsdam 


