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Eine Anleitung wie man der Beste wird! 

1. Adressbeschaffung 

Das Pareto Prinzip: Mit 20% der Kunden machen Sie 80 % Ihres Gewinns! 

Ein durchschnittlicher Verkäufer klärt erst beim Besuch das Potential der Kunden ab. Machen Sie es besser und 
klären  Sie  bereits  beim  ersten  Gespräch  am  Telefon  das  Potential.  Sie  werden  jedoch  trotzdem  viele 
Gespräche mit den Menschen führen, die nicht zu den 20 % gehören. 

Selektieren Sie die Adressen schon, bevor sie anrufen. Das Ziel soll sein, dass Sie nur noch 20 % der Kunden 
anrufen! 

2. Selektierte Weiterempfehlungen 

Finden Sie mindestens 5 Merkmale, durch welche sich die 20 % der Kunden, von den restlichen 80 % abheben! 
Selektieren Sie diese Adressen nach gewissen Merkmalen. Kunden haben ein Unternehmensumfeld, das Ihnen 
nicht bekannt ist. Holen Sie sich von Ihren Kunden Informationen und Weiterempfehlungsadressen. 

Wenn  Sie  richtig  nach Weiterempfehlungen  und  Informationen  gefragt  haben,  bekommen  Sie  genügend 
Weiterempfehlungen, die genau wie die Merkmale der 5 besten Kunden selektiert sind. 

Bei solchen Adressen werden Sie mit 3 Telefonanrufen 2 Termine bei Menschen bekommen, die vom Potential 
zu den 80 % gehören. Schlechte Erfolgsquoten beim vereinbaren von Terminen kosten ein Vermögen. Wenn 
Sie bei Weiterempfehlungsadressen, die zu den Merkmalen der besten 20 % der Kunden selektiert sind, richtig 
telefoniert und sich informiert haben, werden Sie viel weniger Leerläufe, und quantitativ viel bessere Termine 
haben. 

Richtige  und  gute  Empfehlungen  einzuholen  ist  jedoch  nicht  ganz  einfach.  Die  Worte,  Betonung, 
Körperhaltung, Ausstrahlung, Ihre Einstellung, all das muss stimmen. Sie müssen Ihre Weiterempfehlungen so 
holen, dass kein schlechter Nachgeschmack bleibt. 

3. Aufgaben nach ABC 

Es  wird  meist  sehr  viel  Zeit  in  die  Administration  von  Aufgaben  investierte.  Dafür  verwenden  viele 
Unternehmen  Datenbanken,  diese  können  jedoch  nicht  zwischen  der  Dringlichkeit  der  Aufgaben 
unterscheiden.  Alle  Aufgaben  zu  erledigen  ist  beinahe  ein  Ding  der  Unmöglichkeit,  doch  sie  können  die 
Aufgaben  erledigen,  die  am meisten  bringen. Dafür  brauchen  Sie  eine Übersicht,  in  der  Sie  erkennen wie 
Wichtige eine Aufgabe ist. 

A erledigen Sie immer 

B erledige Sie , wenn Sie keine A mehr haben 

C erledigen Sie, wenn Sie keine B mehr haben. 

Mit Erwerb des InfoPainters erhalten Sie die 
vollständige Version der InfoPainter Management 
Tipps! 


