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Ein Deal Desk ist ein
Auswahlsystem

Ein Deal Desk genehmigt nicht nur Rabatte. Er verandert, welche
Chancen in die Prognose, den Kundenstamm und die spatere
Bindungsquote gelangen.
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MANAGEMENT SUMMARY

Ein Deal Desk gilt meist als Kontrollpunkt fiir Preise, Vertragsbedingungen und Genehmigungsrisiken. Er ist zu-
gleich ein Auswahlsystem. Die Chancen, die ihn erreichen, haben bereits die Qualifikation durch den Vertrieb
Uiberstanden, und die genehmigten Geschafte bilden eine andere Population als die, die in den Funnel eingetre-
ten ist. Das beeinflusst Abschlussquote, Bindung, Expansion und Customer Lifetime Value. Dieser Beitrag behan-
delt den Deal Desk als kommerzielles Instrument. Er trennt die getroffene Entscheidung, die erzeugte Auswahl
und die hinterlassene Evidenz. Ein kompakter Genehmigungsdatensatz halt Zugestandnisse, Fit, Beziehungsbe-
sitz und Risiko nach dem Verkauf sichtbar, statt einen einzelnen Status mit der Qualitdt der Kundenbeziehung zu
verwechseln.

Schlagworter: Deal Desk - Vertriebsqualifikation - Preis-Governance - Kunden-Fit
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Ein Deal Desk genehmigt mehr als Rabatte. Er verandert, welche Chancen in die Prognose gelangen, welche Kun-

den in den Bestand kommen und welche spateren Bindungsquoten gesund aussehen.

Diese Auswahl wird leicht libersehen, weil der Desk spat im Prozess erscheint. Ein Vertriebsmitarbeiter qualifiziert
die Chance, der Desk priift die kommerziellen Bedingungen, und das CRM halt eine Genehmigung fest. Fiir diese
Priifung behandeln wir das genehmigte Geschaft als eine Chance, die zwei Filter passiert hat: das Urteil des Ver-
triebs und das Urteil des Desks. Das ist ein Betriebsmodell, keine allgemeingiiltige Beschreibung jedes Deal Desks.

Die Genehmigungswarteschlange ist eine Stichprobe

Jeder Filter erzeugt eine Population. Ein Desk, der nur nicht standardisierte, besonders grof3e oder risikoreiche
Geschéfte sieht, liefert keine Evidenz liber das durchschnittliche Geschaft. Ein Desk, der fiir jede Chance vorge-
schrieben ist, verdndert das Verhalten trotzdem vor der Priifung: Der Vertrieb lernt, welche Bedingungen durchge-

hen und welche Kunden die Vorlage nicht wert sind.

Die richtige Frage lautet deshalb nicht nur, ob der Desk das Geschaft genehmigt hat. Sie lautet auch, welche Aus-
wahl der Desk treffen durfte, was er schiitzen sollte und was mit abgelehnten oder nie eskalierten Konten gesch-
ah.

Tabelle 1 Ein Deal Desk hat zwei Aufgaben

Aufgabe

Sichtbarer Datensatz

Verdeckter Effekt

Zu bewahrende Evidenz

Kommerzielle Kontrolle

Auswahl

Beziehungsschutz

Lernen

Genehmigung, Rabatt,
Laufzeit und Ausnahme

Chance tritt ein, wech-

selt den Pfad oder schei-

detaus

Diskussion Uber Fit,
Ubergabe und Verant-
wortung

Begriindungscode und
Ergebnispriifung

Der Vertrieb lernt, wel-
che Geschafte und Zuge-
standnisse zuldssig sind

Die genehmigte Popula-
tion unterscheidet sich
von der
Funnel-Population

Ein Geschaft kann finan-
ziell attraktiv und opera-
tiv fragil sein

Der Desk kann Qualifika-
tion verbessern oder nur
Verzogerung erzeugen

Urspriinglicher Antrag,
nicht nur Endbedingun-
gen

Abgelehnte, zuriickgezo-
gene und am Desk vorbei-
gefiihrte Chancen

Sponsor, Serviceaufwand
und Beziehungskarte

Nachverkaufsergebnis,
mit der urspriinglichen
Entscheidung verkniipft

Operative Synthese des Autors aus der zitierten Literatur zu Preis, Vertriebsbeziehung und Kundenbindung.

Aus demselben Grund braucht die eine Zahl fiir ein kommerzielles Team einen definierten Nenner. Eine Zahl ohne

Population ist nicht neutral. Sie ladt dazu ein, ungleiche Entscheidungen zu vergleichen.

Rabattgenehmigung ist kein Kunden-Fit

Ein Desk kann ein unbepreistes Zugestandnis verhindern und trotzdem den falschen Kunden genehmigen. Der
Preis ist eine Bedingung des Geschafts. Er ist kein Ersatz flir die Implementierungslast des Kunden, die Zahl der
unterstiitzungsbediirftigen Beteiligten oder die Ubertragbarkeit der Beziehung, wenn der urspriingliche Verkau-
fer das Unternehmen verlasst.
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Der Rabatt, der den Abschluss Uberlebt zeigt die kommerzielle Erinnerung, die ein Zugestandnis erzeugt. Der Desk
sollte deshalb festhalten, was das Zugestandnis kauft: Volumen, Laufzeit, Referenzrechte, schnelle Zahlung, sau-
beren Umfang oder nichts. Ein Rabatt ohne Gegenleistung ist keine spater gescheiterte Strategie. Es ist eine Ge-
nehmigung, die ihren Tausch nie benannt hat.

Der Desk braucht auBerdem eine ausdriickliche Fit-Entscheidung. Wenn der Kunde ein Servicemuster verlangt,
das die Organisation nicht dauerhaft leisten kann, l6st ein hoherer Preis das Problem nicht unbedingt. Wenn der
Kunde den Verkaufer wegen einer personlichen Beziehung gewéhlt hat, kann eine standardisierte Ubergabe das
Risiko nach dem Abschluss verandern.

Die Auswahl kann die Kennzahlen verfalschen

Angenommen, genehmigte Geschafte halten sich zu 95 %. Das klingt stark, bis der Nenner neu aufgebaut wird.
Vielleicht weist der Desk Kunden mit schlechtem Fit zuriick, bevor sie in den Bestand gelangen. Vielleicht hat das
genehmigte Segment langere Laufzeiten. Vielleicht sieht der Desk nur GroRkunden mit einem eigenen Implemen-
tierungsteam. Die 95 % konnen echt sein und trotzdem nicht der richtige Input fiir den gesamten Funnel sein.

Dasselbe gilt fiir die Abschlussquote. Wenn ein Desk Chancen mit schwachem Fit entfernt, kann die Quote steigen,
weil die Organisation besser qualifiziert, besser bepreist oder schwierige Falle nicht mehr zadhlt. Das sind verschie-
dene Erfolge.

Die Losung besteht nicht darin, den Desk abzuschaffen. Die Vorfilter-Population muss erhalten bleiben. Der Desk
wird nutzlich, wenn die Fiihrung die von ihm erzeugte Entscheidungsgrenze sehen kann.

Tabelle 2 Der Entscheidungsdatensatz des Deal Desks

Feld Beispielantwort Warum es wichtig ist

Kundenproblem Benanntes operatives Problem und Verhindert, dass der Desk einen Preis
gewlinschtes Ergebnis ohne Anwendungsfall genehmigt

Beantragte Ausnahme 18 % Rabatt, jahrliche Vorauszahlung, Macht den Tausch sichtbar

individuelle Implementierung

Gegenleistung Zwei Jahre Laufzeit und Erlaubnis zur Trennt Tausch von Erosion
Referenznennung
Auswahlgrund Strategisches Segment, Fit-Risiko oder  Zeigt, welche Population gefiltert wird

Eskalation durch den Vertrieb

Beziehungsverantwortung Unternehmen, benannter Verkaufer, Markiert das Risiko mangelnder Uber-
Partner oder gemischt tragbarkeit

Kosten im ersten Jahr Onboarding, Service, Support und In- Schiitzt die Deckungsbeitragsrechnung
tegration

Priifdatum 90 Tage nach Go-live und bei Verlange-  Erzeugt die Lernschleife
rung

Arbeitsblatt des Autors zur Verbindung von Genehmigung, Auswahl, Okonomie und Risiko nach dem Verkauf.
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Wie kann ein Deal-Desk aus abgelehnten Rabattanfragen lernen?

Die meisten Genehmigungsablaufe priifen Erfolge. Das ist der schnellste Weg, den Desk wirksam erscheinen zu
lassen. Zur Lernpopulation gehdren auch abgelehnte Chancen, Geschéfte, die den Prozess umgangen haben,
Kunden mit friiher Abwanderung und Kunden, die trotz eines schwierigen Starts expandiert haben.

Die Ergebnispriifung sollte vier Fragen stellen:

1 Hatdie Gegenleistung den Vertrag liberlebt?
2 Hat der Kunde das Produkt oder den Service so genutzt, wie die Qualifikation es annahm?
3 Lagen die Kosten des ersten Jahres innerhalb des Deckungsbeitragsmodells?

4 Blieb die Beziehung am Unternehmen oder an einem einzelnen Verkaufer hangen?

Die Antworten machen aus der Genehmigung ein kommerzielles Instrument. Ohne sie ist der Desk eine Warte-
schlange mit Autoritat. Mit ihnen kann er Qualifikation, Preis und Ubergabe verbessern.

Darum gehort auch was die Kundenbeziehung kostet, solange sie bleibt neben eine Deal-Desk-Priifung. Ein Ge-
schaft kann wegen seiner Bindungsquote attraktiv aussehen und trotzdem eine personliche Beziehung, einen
Auswahlmechanismus oder einen Serviceaufwand tragen, den der Desk nie bepreist hat.

Der Deal Desk ist nicht der Ort, an dem kommerzielles Urteil in einer Richtlinie verschwindet. Er ist der Ort, an dem
Urteil sichtbar wird. Halten Sie die gefilterte Population, den genehmigten Tausch, die zugrunde liegende Bezie-
hung und das Ergebnis fest, das die Entscheidung widerlegen wiirde.

Evidenzbasis. Der analytische Rahmen stiitzt sich auRerdem auf diese zusatzlichen Quellen: Kim et al. 2019; Pal-
matier et al. 2007; Schmitz et al. 2020; Shi et al. 2017. Die Links identifizieren die konkreten Werke; sie stiitzen die

hier diskutierten Mechanismen und Geltungsgrenzen, nicht jede einzelne Aussage isoliert.
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