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Liebe Damen, Sie müssen jetzt ganz tapfer sein, denn ab dem Wochenende hat das Leben für Ihre Männer wieder einen 

Sinn � ab Freitagabend rollt der Ball in der Bundesliga! � Der 'mi'-Spielbericht für diese Woche:  Regelwerk � Neues 

vom Vergaberecht  Transfer � Joachim Stücke verlässt Hansa  Foul � Wilo und die Plagiate. Doch zunächst, verehrte 

Leserin, verehrter Leser, sorgen wir für Ihren Blitzstart:

Schneller als Thermondo: Angebotserstellung direkt  

im Verkaufsgespräch!
Stellen Sie sich vor, Sie sind zur Ortsbegehung bei Ihrem 

 Kunden und merken, dass der so richtig Lust darauf hat, die von 

Ihnen vorgeschlagene Maßnahme durchzuziehen und den 

 Auftrag bei Ihnen zu unterschreiben. Stellen Sie sich weiter 

und fertig ausgearbeitet ein Angebot unterbreiten können, das 

er nur noch unten rechts mit seiner Unterschrift verzieren muss. 

Geht nicht? Geht doch! Und zwar schon lange! Blicken wir 

einmal ein paar Jahre zurück und nehmen uns die Ausgabe ISH 

50/2011 zur Hand. Dort berichtete Ihr 'mi'-Team erstmals über 

das Angebot von mobile offer/Duisburg. Bereits damals sagte 

mobile-offer-Geschäftsführer Axel Dittmann:

�Mit mobile offer, einem branchen- und herstellerübergreifen-

wir hier nach mehrjähriger Ent-
wicklungsarbeit erstmals eine 

� genau wie beim Auto! Was damals 'nur' ein Vorteil im 

Wettbewerb mit Kollegen war, erwächst heute möglicher-

weise zum entscheidenden Baustein im Konter-Konzept ge-

gen Online-Anbieter wie Thermondo/Berlin. Sehen wir ein-

�Mit dem unabhängigen, herstellerneutralen und branchen-

Fachhandwerksbetrieb komplexe, individuelle Angebote für 
private Endkunden, egal, ob eine neue Heizungsanlage oder 

ein Bad, innerhalb weniger Minuten und wenn gewünscht, so-

In den letzten Jahren wurden die sich daraus ergebenden 
Chancen vom Handwerk noch nicht immer als so dringlich 

Inter net-Plattformen, auf denen sich Endkunden Angebote 

-
werksbetrieb, der durch seine Präsenz vor Ort eigentlich alle 

geben, ebenfalls seinem Endkun-

Das Schöne dabei: Sie sind bei 

Ihrem Kunden und können so-

fort auf alle örtlichen Gegeben-

heiten reagieren. Sie sehen auf 

den ersten Blick, wo noch Schlitze 

gestemmt werden müssen, wo mög-

licherweise Kondensat abzuführen 

ist, oder die Schornsteinanlage nicht passt. Vor allem für Kun-

den ärgerliche Nachkalkulationen entfallen � damit sind Sie in 

der Nähe eines Festpreises. Vor Ort haben Sie ja an alles ge-

dacht. Und dabei ist es weitestgehend nebensächlich, welcher 

der etablierten Heiztechnik-Produzenten (entsprechen des gilt 

im Sanitärbereich) zu Ihren Partnern zählt. Bei mobile offer 

sind alle großen Unternehmen vertreten, so dass Sie bei 

Ihren Präferenzen keine Umstellung vornehmen  müssen. 

Dazu kommen noch zwei überaus positive Aspekte:

Erstens erledigen Sie mit dem mobile-offer-Programm das An-

gebot innerhalb kürzester Zeit (meistens fünf bis zehn Minu-

ten) direkt vor Ort und sparen viel Zeit gegenüber Angeboten, 

die Sie am Schreibtisch ausarbeiten. Und zweitens wollten Sie 

doch schon immer einmal schneller sein als Thermondo, oder?

Zwischen mobile offer und Label/Bielefeld gibt es mittler-

weile eine Partnerschaft. Dittmann beschreibt einige der Vor-

teile: �Mit dem dort vorhandenen Know-how konnten wir viele 
Optimierungen im Zusammenspiel mit den klassischen Hand-

werker-Programmen voranbringen, so dass durch die Über-
gabe von fertigen Stücklisten ins Handwerker-Programm dann 
auch in den nachgelagerten Prozessen, wie Bestellung oder 

Axel Dittmann 
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