Vertriebssteuerung il RATI IEXX

3 Zahlen fir
starke Vertriebssteuerung.

Woran ich erkenne, wie gut eine Vertriebsorganisation wirklich gesteuert ist.

o A

Forecast-Abweichung Pipe ohne Bewegung Pipe in priorisierten
zum Quartal > 60 Tage Wachstumsfeldern

Abweichung zum Stehende Deals sind oft In vielen Industrie-
Quartalsergebnis — je der friiheste Hinweis auf Vertrieben nur 25-35 %.
groler, desto schwacher fehlende Steuerung.

die Forecast-Disziplin.

Die Pipeline ist der ehrlichste Spiegel.

Nicht: Wie viel Pipeline? Sondern: Ist es die richtige?
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