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lich vor den Augen des Interessenten. 

•	 Klären Sie jetzt mit dem Badinteressenten seine 
Wünsche bezüglich der Gewerkepartner. Über­

tragen Sie diese Informationen in die Checkliste. 

Erfragen Sie Im Vorfeld, welches Gesamt-Budget 

für das neue Bad von Ihrem Badinteressenten ein­

geplant ist. Sie laufen sonst Gefahr, den Umfang 

der Baumaßnahme falsch einzuschätzen. 

Ab/aufschritt 6:
 
Bestätigung derAngebotspräsentation
 
•	 Vereinbaren Sie mit Ihrem Badinteressenten 

einen Termin für die Angebotspräsentation. 

Senden Sie ihm eine schriftliche Bestätigung. 

•	 Beschreiben Sie, was genau bei der Angebots­
präsentation passieren wird, so dass Ihr inter­

essent die Wichtigkeit des Termins erkennen 

kann. 

Senden Sie das Angebot keinesfalls per Post an 

Ihren Badinteressenten. Die Praxis belegt, dass Sie 

bel einer persönlichen Angebotspräsentation Ihre 

AbschlLJssquote erheblich steigern werden. 

Ab/aufschritt 7: Angebot an Kunden 
•	 Präsentieren Sie das Angebot Ihrem Badinteres­

senten im Beisein aller Entscheider. 

•	 Gehen Sie das Angebot Position für Position mit 

dem Interessenten durch. 

Wenn sich Ihr Badinteressent nicht entscheiden 

will, sollten Sie ihm lediglich eine Angebots-Kurz­

form mitgeben, nicht das Originalangebot. Sie 

spielen sonst Ihrem Mitbewerber in die Hände. 

Ab/aufschritt 8: Angebot nachfassen 
•	 Fassen Sie das Angebot an den Badinteres­

senten innerhalb einer Woche schriftlich nach. 

•	 Kündigen Sie dabei an, dass Sie sich innerhalb 

der nächsten Tage telefonisch melden werden, 

um eventuell offene Fragen zu beantworten. 

Wenn Sie einen Mitbewerbe haben, soll en Sie 

nicht erst schriftlich. sondern gleich teleJonisch 

nachfassen. 

Ablaufschritt 9: Auftragsbestätigung 
Senden Sie im Auftragsfall die Auftragsbestäti­

gung zeitnah an Ihren Auftraggeber. 

Erklären Sie in der Auftragsbestätigung noch­

mals die vereinbarten Zahlungsmodalitäten. Da 

Sie als Auftragnehmer in Vorleistung treten, soll­

ten Sie zwingend Vorauskasse vereinbaren. 

Bestätigen Sie in der schriftlichen Auftragsbe­

stätigung den vereinbarten Montagebeginn. 

Dies gibt Ihrem Badkunden die Sicherheit, dass 

Sie die Vereinbarungen einhalten wollen. 

Ab/aufschritt 10:
 
Erste Rechnung an Kunden
 
•	 Berechnen Sie mit der Auftragserteilung sofort 

die vereinbarte Vorauszahlung. 

•	 Erklaren Sie in der Rechnung detailliert, welche 

Leistungen von Ihnen dafür erbracht werden. 

Verzichten Sie keinesfalls auf die Vorauskasse-Ver­

einbarung. Sie schmälern sonst auf Dauer spürbar 

Ihr Betriebsergebnis. 

Ab/aufschritt 11:
 
Auftrag an Subunternehmer
 
•	 Erstellen Sie die Auftragserteilung an Subunter­

nehmer in jedem Fall schriftlich. Mündliche 

Absprachen bergen die Gefahr, dass Ihr Ablauf­

plan gleich von Verschiebungen geprägt ist. 

•	 Senden Sie mit der schriftlichen Auftragsertei­
lung an die Subunternehmer den Bauablaufplan 

und den Terminablaufplan. 

Ab/aufschritt 12: 
Terminab/aufp/an 
•	 Stellen Sie auf dem Terminablaufplan graphisch 

dar, an welchen Tagen welches Gewerk an der 

Baustelle aktiv sein wird. 

•	 DerTer-minablaufplan geht sowohl an den Sub­
unternehmer als auch den Kunden mit dem Ver­

merk, dass Terminverschiebungen möglich sind. 

Ab/aufschritt 13:
 
Zweite Rechnung an den Kunden
 
•	 Berechnen Sie bei Auftragsbeginn sofort die v~r­

einbarte Teilsumme. 

•	 Erklären Sie in der Rechnung 
detailliert, welche Leistungen 

von Ihnen dafür erbracht 

werden. 

Ab/aufschritt 14: 
Endkontroll-Liste 
•	 Prüfen Sie mittels der Check­

liste die durchgeführten Arbei­

ten von sämtlichen 

Subunternehmern. 

•	 Halten Sie die Beanstandun­
gen schriftlich fest und sen­

den/faxen Sie die Checkliste 

an alle Subunternehmer. 

Ab/aufschritt 15: 
Schlussrechnung 
•	 Berechnen Sie nach Abnahme 

der Arbeiten sofort die verein­

barte Restsumme. 

•	 Achten Sie darauf, dass vor 
Rechnungsstellung die End­

kontroll-Listen vorliegen. 

Ab/aufschritt 16: 
Garantie-Check 
•	 Senden Sie nach sechs Mona­

ten Ihr kostenfreies Angebot 

über einen Garantie-Check für 

das neue Badezimmer an 

Ihren Kunden. 

•	 Schlagen Sie in diesem Kun­
denbrief sofort einen Termin 

vor. Sie gehen damit sicher, 

dass Ihr Angebot für den 

Garantie-Check nicht unbe­

achtet liegen bleibt: 


