3l

REVENUE OPERATIONS & KI

Was sind
Sales-Enablement-Kennzahlen?

Erst Verhalten, dann Aktivitat

Sales-Enablement-Kennzahlen sollten Adoption, Verhalten und
Ergebnis verfolgen. Content und Training zahlen erst nach erklirtem
Entscheidungspfad.
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MANAGEMENT SUMMARY

Sales-Enablement-Kennzahlen messen, ob eine Fahigkeit, ein Tool, ein Content-Asset oder eine
Coaching-Routine ein erklartes Vertriebsverhalten verandert und zu einem definierten kommerziellen Ergebnis
beitragt. Downloads, Teilnahme, Logins und Zertifikate messen Reichweite oder Abschluss. Sie beweisen weder
die Nutzung in einer Kundensituation noch, dass sich ein spateres Ergebnis wegen des Programms verandert
hat. Forschung zu Technologieadoption im Vertrieb verbindet Leistung mit Akzeptanz, Integration, organisatio-
naler Unterstiitzung und Kontext. Dieser Artikel baut eine Messleiter von Reichweite iiber Verhalten zum Ergeb-
nis und markiert die Grenze der Attribution.

Schlagworter: Sales-Enablement-Kennzahlen - Sales Enablement - Sales-Technologieadoption - Vertriebseffektivitat - Verhaltensan-
derung - Training ROI
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Ein Enablement-Dashboard kann 94 % Kursabschluss melden und das Kundengesprach trotzdem unverandert
lassen. Die Zahl misst Kontakt mit einem Programm. Sie zeigt nicht, ob eine Person die Methode nutzte, ob eine
Flhrungskraft das Verhalten beobachtete oder ob ein spateres Ergebnis durch das Programm verursacht wurde.

Eine Sales-Enablement-Kennzahl ist ein erklartes Mal? fiir Kontakt, Adoption, Verhalten oder Ergebnis auf einer

benannten Einheit und Zeitgrenze. Die Ebene bestimmt, welchen Schluss sie tragen kann.

Der Artikel zu Sales Enablement behandelt den breiten Betriebsgedanken. Diese Seite behandelt die Messleiter

und die Grenze zwischen Aktivitat, Verhalten, Effektivitat und Return on Investment.

Was soll eine Sales-Enablement-Kennzahl messen?

Halten Sie die Objekte getrennt:

Tabelle 1 Was soll eine Sales-Enablement-Kennzahl messen?

Ebene Beobachtung Welche Frage sie beantwortet
Reichweite Content zugestellt oder Kurs zugewie- Wer hatte Zugang?
sen
Abschluss Modul beendet oder Zertifikat bestan- Wer hat die erklarte Aufgabe abge-
den schlossen?
Adoption Tool oder Playbook im erklarten Work- ~ Wer hat die Fahigkeit integriert?

flow genutzt

Verhalten Discovery-Frage, Wertnachweis oder Was hat sich in der Arbeit verandert?
nachster Schritt beobachtet

Ergebnis Phasenfortschritt, Was geschah spater unter dem erklarten
Opportunity-Qualitat, Gewinn, Marge Fenster?
oder Zyklus

Return Inkrementelles Ergebnis relativ zu Res- ~ War das Programm die erklarte Investiti-
sourcen und Vergleich on wert?

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

Die Ebenen bilden nur dann eine Kette, wenn Einheit, Berechtigung, Beobachtungsfenster und Verkniipfung er-
halten bleiben. Ein Kursabschluss wird nicht durch dieselbe Verkaufer-ID zu einer Verhaltensbeobachtung.

Was sagt die Forschung zur Adoption?

Ahearne, Hughes und Schillewaert berichten in Daten aus zwei Unternehmen einen positiven Zusammenhang
zwischen der Akzeptanz CRM-basierter IT und Vertriebsleistung. Der vorgeschlagene Mechanismus fiihrt Giber Wis-
sen, Zielauswahl, Prasentation und Anrufproduktivitat. Die Bereitstellung der Technologie allein reicht fiir diesen
Pfad nicht aus (Ahearne et al., 2007).

Jelinek und Koautoren modellieren Sales-Technologieadoption als Prozess, der von individuellen, organisationa-
len und kontextuellen Faktoren gepragt ist, und verbinden sie mit Arbeitsleistung, ohne diesen Kontext zu entfer-
nen (Jelinek et al., 2006).
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Diese Studien liefern weder einen universellen Training-ROIl noch Uplift oder Vertriebsbenchmark. Sie stiitzen
eine bessere Reihenfolge: Zugang, Nutzung, Verhalten und schlielich ein Ergebnis mit belastbarem Vergleich.

Wie sieht eine Messleiter aus?

Das Diagramm ist synthetisch. Es zeigt, wie eine hypothetische Anzahl schrumpft, wenn die Beobachtung spezifi-
scher wird. Die Werte sind keine Abschlussquote, kein Unternehmensresultat und kein Benchmark.

Abbildung 1 Die synthetische Messleiter fiir Sales Enablement

Asset erreicht 100 synthetische berechtigte Datensatze

Ubung abgeschlossen 72 synthetische berechtigte Datensétze

Workflow genutzt 48 synthetische berechtigte Datensatze

Verhalten durch Flihrung beobachtet 31 synthetische berechtigte Datensatze

Ergebnis verifiziert 18 synthetische berechtigte Datensatze

50 synthetische berechtigte Da@sgithetische berechtigte Datensatze

Datensatze (Index)

Synthetische Messleiter des Autors auf Grundlage von Ahearne, Hughes und Schillewaert (2007) sowie Jelinek, Ahearne, Mathieu und Schillewaert (2006).
Die Zdhlungen sind illustrativ und schédtzen weder Training ROl noch Conversion oder Vertriebseffektivitat.

Das Schrumpfen ist nicht automatisch ein Fehler. Es zeigt die ndchste Instrumentierungsfrage: Erreichte das Pro-
gramm die Person nicht, schuf es keine nutzbare Ubung, gelangte es nicht in den Workflow oder fehlte die Verbin-
dung von Verhalten und Ergebnis?

Welche Formeln kann ein Team benennen?

Verwenden Sie flir jede Ebene einen eigenen Nenner:

Abschlussquote = abgeschlossene berechtigte Verkadufer / zugewiesene berechtigte Verkaufer
Adoptionsquote = Verkaufer mit erklarter Workflow-Nutzung / berechtigte Verkaufer
Beobachtungsquote = Verkaufer mit verifiziertem Verhaltensdatensatz / berechtigte Verkaufer
Ergebnisquote = Verkaufer oder Opportunities mit dem erklarten Ergebnis / erklarter Nenner
Training ROI braucht mehr. Eine einfache Renditeformel kdnnte lauten:

ROl =dem Programm zurechenbarer inkrementeller Deckungsbeitrag / Programmkosten

Das Wort inkrementell verlangt einen Vergleich oder ein Design, das ihn trégt. Eine Vorher-Nachher-Anderung im
selben Team kann deskriptiv sein. Sie identifiziert nicht automatisch den Programmeffekt.
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Was sollte ein Priifungsteam bewahren?

1 Programmversion, Zielgruppe, Berechtigung und Startdatum.

2 Kontakt- und Abschlussereignisse mit eigenen Zeitstempeln.

3 Verhaltensregel, Beobachtungsmethode und priifende Person.

4 Workflow- oder Opportunity-Einheit, mit der Verhalten verkniipft wird.
5 Ergebnis, Zeitfenster, Attributionsregel und fehlende Zustande.

6 Ressourcenkosten und Vergleich fiir den Return.

Wenn Verhalten nicht beobachtet wird, sagen Sie Reichweite oder Abschluss. Ist die Ergebnisverknlipfung nicht
glaubwiirdig, endet der Schluss beim Verhalten. Ein praziser Satz auf unterer Ebene ist besser als eine Kausalge-
schichte aus einer Aktivitatszahlung.

Was sind Sales-Enablement-Kennzahlen nicht?

Sie sind keine Vanity-Rangliste, kein universeller Training ROl und kein Beweis, dass mehr Content mehr Umsatz
erzeugt. Sie sind nicht dasselbe wie Vertriebsproduktivitat, Quotenerreichung oder Conversion Rate.

Messen Sie den nachsten beobachtbaren Schritt der Fahigkeitskette. Benennen Sie Nenner und fehlende Verbin-
dung, bevor Sie eine Kennzahl Ergebnis nennen.

Der Artikel zur Marketing-Sales-Ubergabe (bertragt dieselbe Grenzlogik auf den Ubergang von
Enablement-Aktivitat zu vertriebsseitiger Nachverfolgung.
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