
 

 

 

 

Mehr Aufträge durch einen  

effizienten Angebotsprozess  

im b-to-b-Geschäft 

 

Ein praxisorientiertes Vorgehen für Verkäufer! 

 
 

                   Kunden- und Anfrageanalyse 
        Angebotsmanagement 

           Verkaufsverhandlung 
                  Angebotsgestaltung 

 Trends und Preisgestaltung 
             Bedarfqualifizierende Fragen 

Angebotsverfolgung 
       Kundenutzen 

    Buying Center    
                      Digitaler Vertrieb 
              

             
 
 

Termin  : 26.01.2023   08.30 Uhr – 16.30 Uhr 

Ort   : SASE gGmbH Max-Planck-Str. 58638 Iserlohn  

 

 

 



 

 

Führt jedes Ihrer Angebote zum Auftrag? Falls ja, brauchen Sie nicht 
weiterzulesen. Falls nein, sollten Sie weiterlesen! 

 
Gerade, wenn es um teure Produkte oder Dienstleistungen geht, möchte man als 
Kunde das Gefühl haben, auch vom Verkäufer umworben zu werden. Sobald sich 
der Kunde wohlfühlt und glaubt, dass Sie ihm ein Angebot nach Maß gemacht 
haben, ist er bereit sich auf Vertragsgespräche einzulassen. Diese Maßgabe ist einer 
der zentralen Punkte im Bereich Verkauf. 

Das Seminar rückt solch ein nutzenorientiertes, auf einen Mehrwert für den Kunden 
ausgerichtetes Angebot in den Fokus, welches weit über die klassischen 
Differenzierungsmerkmale zum Wettbewerb hinausreichen. Hierbei wird der 
Angebotsprozess im b-to-b-Geschäft in seine einzelnen Schritte zerlegt und 
analysiert, die entsprechenden Erfolgsfaktoren vorgestellt und diskutiert. Aktuelle 
Preisentwicklungen werden diskutiert. 

Bringen Sie sich in den Beschaffungsprozess beim Kunden ein, erstellen Sie ihm ein 
maßgeschneidertes Angebot und erhöhen Sie damit Ihre Auftragsquote. 

Das Seminar richtet sich an alle, die im Angebotsprozess eingebunden sind. 
Insbesondere an Geschäftsführer, Vertriebsingenieure und Außendienstmitarbeiter in 
kleinen und mittleren Industrieunternehmen, die ihre Produkte und Dienstleistungen 
effizient anbieten wollen. Ihnen wird eine Vorgehensweise an die Hand gegeben, 
welche im Tagesgeschäft schnell und leicht umsetzbar ist. 

 

Folgende Fragen und Inhalte werden behandelt: 

1. Trends und Anforderungen im b-to-b-Vertrieb 

2. Erfolgsfaktor Kundenanalyse und Bewertung 

3. Erfolgsfaktor Kundennutzen 

4. Erfolgsfaktor Beziehungsmanagement (Buying Center) 

5. Der Angebotsprozess 

6. Erfolgsfaktor Bedarfsqualifizierende Fragen vor dem Angebot 

7. Erfolgsfaktor Angebotsgestaltung 

8. Erfolgsfaktor Angebotsverfolgung und Auftrag 

9. Erfolgsfaktor Digitaler Vertrieb vs. Präsenzvertrieb  

 

 

 



 

 

 

Mehr Aufträge durch einen effizienten Angebotsprozess  

im b-to-b-Geschäft 

 

Termin  : 26.01.2023    08.30 Uhr – 16.30 Uhr 

Referent  : Stefan Szkudlapski 

                                  MV-Marketing Vertrieb Unternehmensberatung, Iserlohn 

Ort   : SASE gGmbH, Max-Planck-Str. 11, 58638 Iserlohn 

Teilnahmegebühr : Mitglieder netzwerkdraht e.V. 

  netzwerk-surface.net   - 480,00 € zzgl. MwSt.  

  Sonstige     - 580,00 € zzgl. MwSt.  

 

 

Bitte melden Sie sich verbindlich bis zum 17. Januar 2023 an! 

Name   :....................................................................................................... 

Vorname  :....................................................................................................... 

Geburtstag, -ort :....................................................................................................... 

Firma   :....................................................................................................... 

Straße  :....................................................................................................... 

PLZ/Ort  :....................................................................................................... 

Telefon  :....................................................................................................... 

E-Mail   :....................................................................................................... 

Datum/Unterschrift :....................................................................................................... 

 

Die Teilnehmerzahl ist auf 12 Personen begrenzt! 

 

Veranstalter: 

MV-Marketing Vertrieb Unternehmensberatung Stefan Szkudlapski 
Eibenstr. 18  58640 Iserlohn 
02371/46886 info@mv-marketing.com 


