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Vertrieb macht aus Ware Wen

DAS PRINZIP ,,VORFAHRT VERTRIEB*“:

1 von Abschlusszahlen abhangig

Zu machen, ist zu kurz gedacht Denn zu
t sehr opferlastigen (Miss-) Erfolg

sformel im Vertrieb. Diese lautet
GCute Zahlen = gute Arbeit

Schlechte Zahlen = schlechte Rahmenbedingungen

Erfolgsbuch r

M5 ) wtzt als Basis meine Formel flr den Vertriebserfolg. Diese Ist an den vertriebli-
chen Aktivitaten orientiert und lautet

Z. Richtig oft und 3. Richtig gut mache, wird unter den aktuellen &

gliche Vertriebsergebnis erarbeitet

ennich 1. Das Richtige ahmen

dingungen das be

rannst nicht einhundertprozentia deine Ergebnisse steuern. da diese naturlich auch von den Rah-
nbedingunaer ibhanaig

$5ind Aber du kannst 100%ig deine Aktivititen beeinflussen

klare Prozesstrennung zwischen Betrieb (Tatigkeiten, die nicht

sichtbar zum Verkaufserfolg bei
dennoch gemacht

werden mussen) und Vertrieb (umsatzproduzierende Tatigkeiten)

gt fur die Umsetzung dieses Prinzips. Wenn du immer erst Vertrieb machst, wenn du mit dem Be-
fe 3 i na 15

viele vertriebsfreie Tage zur Folge. Das Problem ist, dass in der Wahrnehmung
dringend erscheint und der Vertrieb wichtig ist. Wenn du oft nur das Drin

Vichtige machst, gerat das Wichtige aus dem Fokus

Venn du im Vertrieb wirklich erfolgreich sein willst. musst du deinen Fokus auf die umsatzproduzie

latigkeiten legen. Dein Motto muss lauten: Vorfahrt Vertrieb!

halb nutze meine Formel fir den Vertriebsserfolg
1. Das Richtige — Schlagrichtung

Die Kernfrage lautet Was sollte ich tun, um erfolgreich zu verkaufen? Ein Weg zur Antwort ist eine wei
achen Top-Verkaufer besser? Aufbauend auf einem Zielbild wird hier die Strategie

2 richtigen Dinge” du tun kannst. Effektivitat ist die Basis

2. Richtig oft - Schlagzahl

Jie Aktivitat ist die Mutter des Vertriebserfolgs. Probiere dabei aus, was .das Richtige” ist, reflektiere
twickle deine Aktivitaten konsequent weiter. Unperfekt anfangen, statt perfekt abwarten” sollte

sein Quantitat geht vor Qualitat

3. Richtig gut - Schlagkraft ' -

In diesem YouTube-Video
wird das Prinzip Vorfahrt
Vertrieb® noch einmal ge-
nauer erlautert
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