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MANAGEMENT SUMMARY

Pipeline-Abdeckung verdichtet mehrere Unsicherheiten zu einer einzigen Quote. Eine Pipeline im Wert des Vier-
fachen des Ziels kann in spaten oder friihen Zustanden konzentriert sein oder Chancen enthalten, die in einen
friheren Zustand zuriickkehren. Die Summe ist gleich, der erwartete Ausgang muss es nicht sein. Die
B2B-Journey-Forschung unterscheidet No-Funnel, Early-Funnel, Middle-Funnel und Late-Funnel und erlaubt,
dass ein Zustand bleibt, voranschreitet oder zuriickkehrt. Andere Arbeiten trennen gewonnene, verlorene und
abgebrochene Leads. Die Marktmessungsforschung unterscheidet Potenzial von einer Prognose, die von Ent-
scheidungen abhéngt. Diese Datennotiz nutzt diese Grenzen fiir ein kleines, transparentes synthetisches Modell.
Die Werte sind illustrativ und enthalten keinen privaten Pipeline-Export. Berichten Sie Abdeckung mit Phasen,
Ergebnissen und Wahrscheinlichkeiten.

Schlagworter: Pipeline-Abdeckung - Konversionsverteilung - Funnel-Zustande - Prognoseunsicherheit - Pipeline-Messung
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Pipeline-Abdeckung ist eine Summe und keine Konversionsverteilung. Zwei Pipelines konnen beide das Vierfache
des Ziels erreichen und trotzdem verschiedene erwartete Ergebnisse bedeuten, wenn ihre Phasenverteilung, Ru-

ckkehrwege und Wahrscheinlichkeitsannahmen abweichen.

Das macht die Abdeckungsquote nicht nutzlos. Es macht ihre Bedeutung bedingt. Die Quote beantwortet, wie viel
nomineller Wert offen ist. Sie beantwortet nicht, wie viel davon in einem Zustand liegt, der plausibel zum pro-

gnostizierten Ergebnis werden kann.

Warum versteckt standardisierte Pipeline-Abdeckung die Konver-
sionsverteilung?

Marvasti und Kollegen trennen in einem B2B-Kaufphasenmodell No-Funnel, Early-Funnel, Middle-Funnel und
Late-Funnel (Marvasti et al., 2021). Ein Zustand kann bleiben, voranschreiten oder zu No-Funnel zuriickkehren
(Marvasti et al., 2021). Das ist wichtig, weil eine spate Verkaufschance und ein friihes Signal denselben nominalen
Betrag tragen kdnnen, aber unterschiedliche Evidenz und Wege vor sich haben.

Verbirgt die Abdeckung diese Verteilung, indem sie Werte vor der Phasenmeldung addiert, sieht das Management
eine beruhigende Summe. Das Modell sieht eine gewichtete Sammlung von Zustanden mit unterschiedlichen
Ubergangsannahmen. Ist der Riickkehrweg haufig, kann die Summe hoch bleiben, wahrend das erwartete Ergeb-
nis niedrig bleibt.

Dieselbe vierfache Abdeckung kann Unterschiedliches bedeuten

Das folgende Modell ist absichtlich klein. Das Ziel betragt 100 Einheiten. Beide Pipelines enthalten 400 Einheiten
und zeigen daher eine vierfache Abdeckung. Pipeline A hat eine angenommene Konversionswahrscheinlichkeit
von 20 %. Pipeline B hat eine angenommene Wahrscheinlichkeit von 5 %. Der Erwartungswert ist 400 multipliziert
mit der angegebenen Wahrscheinlichkeit. Die Wahrscheinlichkeiten sind illustrative Eingaben und keine Schat-
zung eines Unternehmens oder Marktes.

Abbildung 1 Gleiche Abdeckung, anderer Erwartungswert

iachefhdeckune spate Phosen, p=z0te _ oaneten
4-fache Abdeckung, friihe Phasen, p =5% - 20 Zieleinheiten

20 Zieleinheiten 40 Zieleinheiten 60 Zieleinheiten 80 Zieleinheiten 100 Zieleinheiten

Illustrativer Erwartungswert, Ziel = 100

Eigene transparente Modellrechnung. Ziel = 100 Einheiten; Pipelinewert = 400 Einheiten in beiden Féllen; Wahrscheinlichkeit A = 20 %; Wahrscheinlich-
keit B =5 %; Erwartungswert = Pipelinewert multipliziert mit der angegebenen Wahrscheinlichkeit. Illustrative Werte, kein Marktbenchmark.
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Die Wahrscheinlichkeit braucht einen Weg

Das Modell sagt nicht, dass spate Chancen immer mit 20 % und frithe Chancen immer mit 5 % gewinnen. Es macht
eine verborgene Annahme sichtbar. Eine reale Prognose braucht eine definierte Population, historische Uberg-
angsevidenz, Ergebniskategorien, einen Zeitraum und eine Regel fiir offene oder zurlickkehrende Wege.

Marvasti und Kollegen berichten unterschiedliche Ergebnisse fiir Simulation und anonymisierte Realdaten (Mar-
vasti et al., 2021). Das ist eine Warnung davor, ein Modellergebnis als libertragbare Wahrscheinlichkeit zu tiber-
nehmen. Die realen Daten sind kein privater Benchmark fiir ein anderes Unternehmen. Der Wert des Modells liegt
hier in der Struktur: Zustande und Ubergénge geh6ren neben die Summe.

Goodman unterscheidet Marktpotenzial von einer Prognose, die von Marketingentscheidungen und Annahmen
abhangt (Goodman, 1972). Wenn ihre Bedingungen nicht benannt sind, ahnelt Abdeckung eher einem Potenzial-
wert als einer Prognose. Die Zahl kann Aufmerksamkeit lenken. Sie sollte keine Prognosebedeutung tragen, die

sie nicht verdient hat.

Ergebnisse sind nicht austauschbar

Virtanen, Parvinen und Rollins trennen gewonnene, verlorene und abgebrochene Leads (Virtanen et al., 2015).
Das ist flr ein Wahrscheinlichkeitsmodell entscheidend. Ein abgebrochener Lead kann ein Zeitproblem, eine Qua-
lifizierungsentscheidung, einen verdnderten Bedarf oder einen misslungenen Verfolgungsweg darstellen. Wird er
mit einer verlorenen Chance zusammengelegt, kann eine Konversionsquote stabil aussehen, obwohl sich der Me-
chanismus verandert.

Dasselbe gilt fiir eine Pipeline, die in einen friiheren Zustand zuriickkehrt. Wird die Riickkehr verborgen, kann die
Konversions- und Zeitbilanz sauberer aussehen als die Journey war. Wird sie ohne Regel als neue Chance gezahlt,

andert sich der Nenner. Prognosedisziplin beginnt mit der Benennung des Weges.

Was neben der Abdeckung stehen sollte

Schreiben Sie vier Felder neben die Quote:

1 Phasenverteilung. Wie viel nomineller Wert liegt in welchem Zustand?
2 Ubergangsregel. Darf eine Chance bleiben, voranschreiten, zuriickkehren oder neu beginnen?
3 Ergebnisdefinition. Sind gewonnen, verloren, abgebrochen, offen und verzogert getrennt?

4 Wahrscheinlichkeitsbasis. Welche Population, welcher Zeitraum und welche Evidenz stiitzen jede Wahr-
scheinlichkeit?

Sind die Felder leer, bleibt die Abdeckungsquote eine niitzliche Inventarsumme. Sie ist noch keine Prognose des
erwarteten Ergebnisses. Das ist kein Fehler des Dashboards. Es ist eine ehrliche Aussage dariiber, was es weil3.

Coverage ist eine Mischung

Die Warnung lasst sich einfach berechnen. Wenn jede Opportunity einen Wert und eine deklarierte Konversions-
wahrscheinlichkeit hat, ist der Erwartungswert die Summe aus Wert mal Wahrscheinlichkeit {iber alle Opportuni-
ties. Werden die Werte zuerst addiert und nur die Gesamtsumme berichtet, wird die Verteilung entfernt, die das
Wahrscheinlichkeitsmodell benétigt.
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Der Informationsverlust wird nicht durch mehr Dezimalstellen an der Kennzahl behoben. Eine Pipeline mit weni-
gen Opportunities in spaten Zustanden und eine Pipeline mit vielen friihen Zustanden kdnnen beide die vierfache
Zielabdeckung zeigen. Ihre erwarteten Ergebnisse unterscheiden sich, weil die Werte an unterschiedliche Pfade
gebunden sind. Die synthetische Abbildung isoliert diese Logik. Sie behauptet nicht, dass spate Phasen die im Bei-

spiel verwendete Wahrscheinlichkeit verdienen.

Diese Unterscheidung verandert auch die Lesart von Bewegungen. Eine fallende Coverage kann eine gesiindere
Mischung verbergen, wenn schwache friihe Werte entfernt wurden. Eine stabile Coverage kann eine Verschlechte-
rung verbergen, wenn spate Opportunities in friihere Zustande zuriickkehren. Die Gesamtsumme ist ein niitzli-

ches Inventar. Die Mischung erklart, was das Inventar bedeuten kann.

Phasenbezeichnungen sind ohne Kalibrierung keine Evidenz

Bezeichnungen wie qualifiziert, Angebot oder Commit wirken wie Wahrscheinlichkeiten, weil sie in einem Funnel
erscheinen. Sie sind selbst keine Wahrscheinlichkeiten. Das Label braucht eine definierte Grundgesamtheit, einen
Zeitraum, eine Ergebnisregel und eine Ubergangshistorie, bevor es eine Wahrscheinlichkeitsannahme tragen
kann. Die Zustande und Riickkehrpfade bei Marvasti zeigen, warum eine Phase als beobachtete Bedingung und

nicht als garantierter nachster Schritt behandelt werden sollte (Marvasti et al., 2021).

Kalibrierung braucht auRerdem Versionskontrolle. Andern sich die Kriterien einer Phase, sind alte und neue Da-
tensadtze moglicherweise nicht vergleichbar. Wird eine Opportunity zurlickgestuft, muss der Bericht sagen, ob sie
eine Opportunity bleibt, einen neuen Versuch beginnt oder zu einer gesonderten Riickkehrmetrik beitragt. Das
sind unterschiedliche Regeln, nach denen Daten entstehen.

Auch eine kalibrierte Wahrscheinlichkeit kann fiir eine neue Grundgesamtheit falsch sein. Goodman trennt ein Po-
tenzial von einer Prognose, die von Marketingentscheidungen abhangt (Goodman, 1972). Diese bedingte Sprache
gehort auch hierher. Eine Wahrscheinlichkeit kann eine erklarte Kohorte beschreiben, ohne zu einer universellen
Wahrheit Gber eine Phase zu werden.

Riickkehr und offene Pfade verandern den Nenner

Rickkehrpfade sind kein stérendes Rauschen, das verborgen werden sollte. Sie konnen bedeuten, dass der Kau-
fer mehr Evidenz braucht, dass die Phasenkriterien des Verkadufers zu frith angesetzt wurden oder dass die Jour-
ney nicht linear ist. Werden zuriickgekehrte Datensatze als neue Opportunities gezahlt, wachst der Nenner. Blei-
ben sie still in der urspriinglichen Phase, verandert sich Dauer und Konversionsbild in eine andere Richtung.

Virtanen, Parvinen und Rollins trennen gewonnene, verlorene und stornierte Leads (Virtanen et al., 2015). Daraus
folgt eine niitzliche Regel fiir Coverage-Berichte. Storniert bedeutet nicht automatisch verloren, und offen bedeu-
tet nicht automatisch gescheitert. Jede Kategorie sollte den Grund und die Zeitregel tragen, nach der sie einbezo-

gen wird.

So kann ein Dashboard sagen, was es weil. Es kann Nominalwert, Zustandsmix und Ergebnisse berichten, ohne

vorzutduschen, dass eines dieser Felder die anderen ersetzt.
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Eine transparente Dashboard-Zeile

Stellen Sie neben jede Coverage-Kennzahl die Zieldefinition, das Beobachtungsdatum, den Wert nach Zustand,
die Grundlage der Wahrscheinlichkeit, die Ergebniskategorien und die Behandlung von Riickkehrern und offenen
Datensatzen. Fligen Sie einen Satz hinzu, der die Entscheidung nennt, die die Zahl unterstiitzen soll. Geht es um
Kapazitat, eine Prognose, eine Qualifizierungspriifung oder ein Inventar?

Wenn es um Kapazitat geht, kann der Zustandsmix zeigen, wo Arbeit auflauft. Geht es um eine Prognose, muss
das Wahrscheinlichkeitsmodell an der erklarten Grundgesamtheit kalibriert sein. Geht es um Qualifizierung, kon-
nen Riickkehr- und Stornierungsgriinde wichtiger sein als die Summe. Dieselbe Pipeline kann keine dieser Fragen
gut beantworten, wenn die Frage unausgesprochen bleibt.

Das ist die praktische Aufwertung einer beruhigenden Kennzahl zu einem messbaren Gegenstand. Behalten Sie
die Summe, aber machen Sie die Verteilung, die ihr Bedeutung gibt, uniibersehbar.

Velocity ist ein Quotient mit einem Messvertrag

Sales Velocity wird haufig als eine einzige Zahl dargestellt. Tatsachlich ist sie ein Quotient, dessen Zahler und
Nenner einen Messvertrag brauchen:

V = Chancen x Gewinnwahrscheinlichkeit x Auftragswert + Zyklusdauer

Das ist ein autorenseitiges Messmodell und keine allgemein giiltige, aus einer Quelle stammende Kennzahl. Legen
Sie fest, was als Chance zahlt, ob die Wahrscheinlichkeit fiir dieselbe Kohorte kalibriert ist, welcher Auftragswert
verwendet wird und welche Ereignisse den Zyklus beginnen und beenden. Wenn ein Riickkehrpfad eine neue
Chance erzeugt, muss dies vor der Zéhlung geregelt sein. Wenn der Auftragswert erst bei der Unterschrift erfasst
wird, der Zyklus aber bei der Implementierung endet, verbindet der Quotient unterschiedliche Grenzen.

Marvasti und Kollegen halten Zustande und Ubergédnge getrennt, wihrend Virtanen und Kollegen die Ergebnisse
trennen (Marvasti et al., 2021; Virtanen et al., 2015). Goodman halt Potenzial von einer Prognose getrennt, die von
Entscheidungen abhdngt (Goodman, 1972). Keine dieser Quellen liefert einen ({bertragharen
Sales-Velocity-Benchmark. Der Quotient ist hier niitzlich, weil sich Anderungen des Nenners priifen lassen. Wenn
Chancenanzahl, Wahrscheinlichkeit und Auftragswert konstant bleiben und nur die erklarte Zyklusdauer gean-
dert wird, verandert sich der Quotient, ohne dass sich der Vertriebsprozess verbessert oder verschlechtert haben
muss.

Der Nenner ist deshalb eine Messentscheidung. Ein Zyklus vom ersten qualifizierten Signal bis zur Unterschrift ist
nicht dasselbe wie ein Zyklus vom ersten Gesprach bis zum Zahlungseingang. Eine verkiirzte Definition kann die
Velocity erhohen und Arbeit auRerhalb des Feldes verbergen. Eine erweiterte Definition kann sie senken, obwohl
derselbe kommerzielle Vorgang erhalten bleibt. Auch der Zahler braucht Disziplin: Es muss feststehen, ob offene
Werte, Erwartungswerte, gewonnene Werte, stornierte Pfade oder eine gewichtete Mischung enthalten sind.
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Abbildung 2 Die Nennerempfindlichkeit der Sales Velocity

4 [Tag

3/Tag

2 [Tag

1,11/Ta
1/Tag [Teg

0/Tag
60 Tage 90 Tage 120 Tage 150 Tage 180 Tage

Erklérte Zyklusdauer

Transparente Sensitivitdtsrechnung des Autors. Chancen = 10, Gewinnwahrscheinlichkeit = 0,20 und Auftragswert = 100 Einheiten bleiben konstant, wah-
rend die erklarte Zyklusdauer variiert. Die abgeleiteten Werte sind illustrativ und keine Unternehmensdaten oder ein Benchmark.

Grenze

Die gehaltene Forschung stiitzt zustandsabhangige Journeys, getrennte Ergebnisse und die Unterscheidung zwi-
schen Potenzial und bedingter Prognose. Sie stiitzt keine allgemeine Abdeckungsquote und keine libertragbare
Wahrscheinlichkeitstabelle. Die synthetische Abbildung macht die Rechnung priifbar. Ersetzen Sie ihre Eingaben
erst, wenn lokale Daten und Definitionen sie tragen.

Das Verteilungsproblem verbindet sich mit der Sales-Cycle-Zahl und dem Funnel-Engpass, den niemand misst,
wo Phasengrenzen und verborgene Kapazitat bestimmen, was eine Summe bedeuten kann.
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