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Adresse des Empfangers, Anrede, Artikelnummer und Preis - so sehen
die meisten schriftlichen Angebote aus. Fiir Hermann Scherer sind sie
die Stiefkinder der Kundenkommunikation. In der erweiterten Neuauflage
seines Buches weist der Wirtschaftsexperte den Weg zum
liberzeugenden Angebot — jenseits von nackten Zahlen und Daten.

Individualisierte, kundenfreundlich und kaufmotivierend konzipierte und
dargestellte Angebote sind weithin unterschéatzte Verkaufshelfer. Gerade fir
mittelstandische Unternehmen sind sie eine gute Mdéglichkeit, sich ohne teure
Anzeigenkampagnen oder aufwandige Events aus der Masse der
Wettbewerber herauszuheben. Leider enthalten die meisten schriftlichen
Angebote lediglich die nackten Empfénger-, Produkt- und Servicedaten. Um zu
Uberzeugen und zu begeistern, miissen sie jedoch vor allem verstandliche
Informationen enthalten, die Bilder und Emotionen erzeugen.

Hermann Scherer enthillt die Tricks und Kniffe, die jedes Angebot
unwiderstehlich machen. Sein Buch ist auf die Bedirfnisse und Moglichkeiten
der Mittelstandler zugeschrieben. Konsequente Ausrichtung am Alltag der
Unternehmen und sofortige Umsetzbarkeit sind seine wichtigsten Leitlinien.
Gespickt mit vielen Beispielen aus seiner eigenen Beratungspraxis erlautert
der Autor, wie die dufiere Form eines schriftlichen Angebots aussehen sollte,
wie sich Bilder, Farben und Symbole geschickt einsetzen lassen und was bei
der sprachlichen Form zu beachten ist.

Ausfuhrlich widmet sich Scherer der strategischen und psychologischen Di-
mension des schriftichen Angebots. Systematisch zeigt er, wie man die Vor-
teile eines Produktes oder einer Dienstleistung tUberzeugend darstellt, Vertrau-
en schafft und die Aufmerksamkeit des Empfangers steuert. Jeweils eigene
Kapitel behandeln auf’erdem den Faktor Preis, der viel mehr als eine Zahl ist,
sowie die Dramaturgie eines Angebots: Wahrend der erste Eindruck die Tlren
offnet, bleibt der letzte haften. Darum gilt es, zum Abschluss einen Anker zu
werfen. Scherer erlautert, was damit gemeint ist und welche Optionen fir eine
positive Verankerung im Kundenkopf es gibt.

Der Autor
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