	★ HANDWERKSTARS
TOP-HANDWERKER ERFOLGSKIT · WERKZEUG 5 VON 7
Verkaufsleitfaden, vom Erstkontakt zum Auftrag
Der komplette Verkaufsprozess: qualifizieren, überzeugen, abschließen
Eine Klasse für sich.
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[bookmark: _Toc231740188]1. Worum es in diesem Leitfaden geht
Dieser Leitfaden führt Sie durch den gesamten Verkaufsprozess für Neuaufträge, von der ersten Anfrage bis zum unterschriebenen Auftrag. Ziel ist die Kennzahl, die den Durchschnitt von den besten 10 Prozent trennt: die Abschlussquote (15 bis 25 % gegenüber 45 bis 65 %).
Abgrenzung im Kit: Die ausführliche Behandlung von Preis-Einwänden steht in Werkzeug 1, der Verkauf von Wartungsverträgen an Bestandskunden in Werkzeug 3. Dieser Leitfaden konzentriert sich auf den Weg zum Neuauftrag. Üben Sie die Antworten mit dem Einwand-Trainer (App), den vollständigen Katalog finden Sie im Einwandkatalog.
[bookmark: _Toc231740189]2. Die Haltung: Auswahl statt Überredung
Der teuerste Fehler ist, jeden gewinnen zu wollen. Wer aus Angst vor leeren Auftragsbüchern jedem ein Angebot schreibt, produziert 75 bis 85 Prozent unbezahlten Aufwand. Die besten Betriebe drehen das um: Sie qualifizieren hart und investieren ihre Zeit nur in passende Kunden.
	MERKSATZ
Sie müssen nicht jeden überzeugen. Sie müssen die Richtigen auswählen.



[bookmark: _Toc231740190]3. Phase 1, Erstkontakt
Der erste Eindruck setzt den Anker. Wer als Erster und am professionellsten reagiert, führt das Rennen an, bevor der erste Handgriff getan ist.
Schnell reagieren. Anfragen am selben Tag beantworten, Geschwindigkeit schlägt Eloquenz.
Professionell wirken. Freundlich, klar, verbindlich auftreten, am Telefon wie schriftlich.
Weichen stellen. Schon hier zur Qualifizierung überleiten, nicht sofort ein Angebot versprechen.
[bookmark: _Toc231740191]4. Phase 2, Qualifizieren (die harte Disqualifizierung)
Bevor Sie Zeit in Planung oder einen Vor-Ort-Termin investieren. Prüfen Sie am Telefon drei Dinge. Passt eines davon klar nicht, sagen Sie höflich ab, das schützt Ihre wertvollste Ressource: die Zeit Ihrer Fachleute.
	Prüfen Sie
	Beispiel-Frage

	Budget
	Haben Sie für das Projekt eine Größenordnung im Kopf?

	Zeitrahmen
	Bis wann soll es fertig sein?

	Entscheider
	Entscheiden Sie allein, oder ist noch jemand beteiligt?



Eine höfliche Absage ist kein Verlust, sondern eine Investition in Ihre Abschlussquote: „Ehrlich gesagt sind wir dafür nicht der passende Betrieb, ich möchte Ihnen kein Angebot machen, das nicht zu Ihren Vorstellungen passt.“
[bookmark: _Toc231740192]5. Phase 3, Vor-Ort-Aufnahme
Hier entstehen Vertrauen und Auftragswert. Wer zuhört und den echten Bedarf ermittelt, verkauft die passende Lösung statt der billigsten.
Bedarf ermitteln. Erst fragen, dann vorschlagen, eine echte Bedarfsanalyse statt Standardlösung.
Wert zeigen. Den Nutzen für den Kunden sichtbar machen: Sicherheit, Tempo, eine Sorge weniger.
Eindruck hinterlassen. Sauberes Auftreten, klare Kommunikation, der Kunde erlebt Qualität, bevor er sie beurteilen kann.
[bookmark: _Toc231740193]6. Phase 4, Angebot
Liefern Sie schnell (1 bis 3 Tage) und als Festpreis-Paket, nicht als Positionsliste. Der Preis folgt dem Wert. Die Methode dazu, wertorientierte Paketbildung und Preis-Einwände, liefert Werkzeug 1.
	VERWEIS
Wert-Hebel, Paketbildung und Preis-Einwandbehandlung: Werkzeug 1 (Wertorientierte Preisgestaltung).



[bookmark: _Toc231740194]7. Phase 5, Abschluss
Führen Sie aktiv zum Ja. Nach der Präsentation nicht ins Schweigen verfallen, sondern den nächsten Schritt anbieten.
Direkt führen. Annahme-Abschluss: „Sollen wir den Termin gleich für die übernächste Woche einplanen?“
Wahl statt Ja/Nein. Stufen-Abschluss: zwei Varianten anbieten, die Frage ist welche, nicht ob.
Einwand, dann Abschluss. Einwände ruhig behandeln (siehe Einwandkatalog), dann erneut zum Abschluss führen.
[bookmark: _Toc231740195]8. Phase 6, Nachfassen
Die meisten Aufträge gehen nicht verloren, sondern verlaufen im Sand. Verbindliches Nachfassen entscheidet.
Termin setzen. Beim Angebot direkt einen Nachfass-Termin vereinbaren, nicht auf Rückmeldung warten.
Wert betonen. Im Nachfassen den Wert wiederholen, nicht nur den Preis nennen.
Aus Absagen lernen. Nach einem Nein höflich nach dem Grund fragen, das verbessert das nächste Angebot.
[bookmark: _Toc231740196]9. Messen Sie Ihre Abschlussquote
Was man nicht misst, kann man nicht verbessern. Notieren Sie über drei Monate: abgegebene Angebote und gewonnene Aufträge. Steigt die Quote, wirkt der Prozess. Bleibt sie niedrig, liegt es meist an zu schwacher Qualifizierung (Phase 2).
[bookmark: _Toc231740197]10. Ihr nächster Schritt
Üben Sie die häufigsten Einwände mit dem Einwand-Trainer, bis die Antworten sitzen. Nehmen Sie den Einwandkatalog als Nachschlagewerk ins Kundengespräch. Und denken Sie nach dem gewonnenen Auftrag an den Anschlussverkauf: den Wartungsvertrag aus Werkzeug 3.
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