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MANAGEMENT SUMMARY

Ein Revenue-Prozess ist keine Funnel-Grafik, Vertriebsmethode oder CRM-Phasenliste, sondern eine erklarte Fol-
ge kommerzieller Zustande, Entscheidungen und Ubergaben vom Eintritt bis zum Ergebnis. Der Beitrag trennt
Prozess, Funnel-Sicht, Revenue Operations, CRM-Automatisierung, Event-Schema, Pipeline-Hygiene und
Sales-Cycle-Kennzahl. Er definiert einen Ubergabevertrag mit Nachweis, Zustandigkeit, Freigabe, Annahme, La-
tenz, Ausnahme, Uberarbeitung, nachstem Ereignis und Disposition. Eine synthetische Matrix zeigt angenomme-
ne, gehaltene, zuriickgegebene und ausgeschlossene Ubergange. Microsoft Learn liefert begrenzten anbieter-
spezifischen Prozesskontext; Definition, Formeln und Betriebsmodell sind eigene Synthese.

Schlagworter: Revenue-Prozess - Revenue-Prozessdesign - Revenue-Operations-Prozess - Revenue Operations - Vertriebsbewegung
- Ubergabe - Stage-Gate - Eintrittskriterium - Austrittskriterium - Prozessverantwortung - Nachstes Ereignis - Datensatzebene - Da-
tenherkunft - Prozesspriifung - CRM-Adoption
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Um 09:00 gibt Marketing einen qualifizierten Account frei. Um 09:15 sagt der Vertrieb, dass ein Nachweis zum Ein-
kaufsprozess fehlt. Um 10:00 erscheint ein Angebot in einer kommerziellen Priifungs-Queue. Finance sieht ein An-
gebot, Delivery sieht keinen angenommenen Umfang, und der Funnel-Bericht zahlt eine Opportunity. Das Unter-
nehmen betrachtet nicht fiinf verschiedene Deals. Es betrachtet einen Deal durch mehrere unverbundene
Schnittstellen.

Ein Revenue-Prozess ist eine erklarte Folge kommerzieller Zustande, Entscheidungen und Ubergaben, die eine
definierte Prozessinstanz vom Eintritt bis zum Ergebnis fiihrt. Er wird messbar, wenn der Datensatz festhalt, wel-
cher Nachweis den Ubergang erlaubt hat, wer ihn freigegeben hat, wer ihn angenommen hat, wie lange die
Schnittstelle dauerte, welche Ausnahme auftrat und was als Nachstes geschieht.

Die nutzliche Frage lautet daher nicht: ,Wie viele Phasen hat unser Funnel?“ Sie lautet: Kann eine andere Person
den Ubergangspfad hinter jeder Phasenzahl rekonstruieren, einschlieRlich angenommener, zuriickgegebener, ge-

haltener und ausgeschlossener Ubergaben?

Was bedeutet ein Revenue-Prozess?

Ein Revenue-Prozess ist eine Betriebs- und Messgrenze. Er definiert die beobachtete Vertriebsbewegung, die ein-
tretende Entitdt oder Prozessinstanz, den fiir jeden Ubergang nétigen Nachweis, die Zustandigkeit an jeder
Schnittstelle und das Ereignis, das die Beobachtung beendet.

Das Wort Prozess verdichtet oft mehrere verschiedene Objekte. Die folgende Trennung verhindert, dass sie aus-
tauschbar behandelt werden:

Sﬂ Was ist ein Revenue-Prozess? Die Ubergaben, die den Funnel messbar machen




Tabelle 1 Was bedeutet ein Revenue-Prozess?

Prozessobjekt Welche Frage beantwor-  Beispiel-Datensatz Fehler bei Zusammenle-
tet es? gung
Eintritt Welche Entitdt oder Pro-  Qualifikation nach be- Der Funnel-Nenner ent-

Phasenentscheidung

Ubergabe

Annahme

Ausnahme oder Uberarbeitung

Ergebnis

zessinstanz wird zuge-
lassen?

Welcher Nachweis er-
laubt den Ubergang?

Wer gibt die Arbeit frei
und wer soll sie erhal-
ten?

Hat die empfangende
Zustandigkeit Verant-
wortung bestatigt?

Was hat den normalen
Ubergang verhindert?

Welcher Abschluss- oder
Zensierungszustand
wurde beobachtet?

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

nannter Regel ange-
nommen

Kundenbedarf und Ent-
scheidungsweg doku-
mentiert

AE gibt ein Angebot an
Legal frei

Legal nimmt das
Vertragspriifungs-Paket
an

Fehlende Vertragspartei
fiihrt zur Riickgabe

Gewonnen, verloren, ab-
gebrochen oder an Tag
30 offen

hélt Datensatze aulRer-
halb der Bewegung

Ein ausgefiilltes Label gilt
als Fortschritt

Zuweisung gilt als Annah-
me

Eine Anderung durch den
Absender gilt als nachge-
lagerter Abschluss

Uberschreiben der Riick-
gabe macht den Prozess
scheinbar kiirzer

Ein offener Fall wird still-
schweigend als verloren
oder abgeschlossen ge-

zahlt

Eine Phase ist ein Zustandslabel. Eine Ubergabe ist ein Schnittstellenereignis. Ein Ergebnis ist ein Endpunkt unter
einem erklarten Horizont. Ein Revenue-Prozess braucht alle drei, aber keines kann die anderen ersetzen.

Warum machen Ubergaben einen Funnel messbar?

Ein Funnel ist eine aggregierte Sicht auf Prozesszustande. Er kann zeigen, wie viele Datensdtze zu einem Zeit-
punkt in Qualifikation, Angebot oder Vertragspriifung liegen. Die Aggregation ist nitzlich, erkladrt aber nicht, ob
ein Datensatz mit Nachweis in den Zustand eingetreten ist, ob die nachste Zusténdigkeit ihn angenommen hat
oder ob ein bedingter Zweig Uibersprungen wurde.

Microsoft Learn liefert ein anbieterspezifisches Beispiel fiir diese Unterscheidung. Die Dokumentation beschreibt
Business Process Flows als geflihrte Oberflache, mit der Deals durch flir eine Organisation typische Phasen ge-
fihrt werden. Sie beschreibt auch, dass derselbe Deal mit zunehmender Detailtiefe durch verschiedene Entitaten
dargestellt werden kann und dass Phasen mit unterschiedlichen Datenbanktabellen verknipft sein kdnnen. Au-
Rerdem kénnen Phasen bedingt sein und der Prozess kann die Erstellung eines passenden Datensatzes ausldsen
(Microsoft, 2025). Das ist Prozesskontext eines Anbieters, kein universeller Revenue-Prozessstandard.

Die analytische Folgerung ist einfach:

Das zweite Objekt erklart, wie das erste entstanden ist. Es zeigt auch, warum derselbe kommerzielle Prozess in
mehreren Tabellen erscheinen kann, ohne zu mehreren Opportunities zu werden. Ein stabiler Prozessschliissel
oder eine explizite Join-Regel muss durch diese Datensatze weitergegeben werden.
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Der Beitrag Was ist RevOps? besitzt die Betriebsfunktion und ihren funktionsiibergreifenden Auftrag. Diese Seite

besitzt die messbare Prozessschnittstelle innerhalb dieses Auftrags. Der Beitrag zu Revenue Analytics und dem

Event-Schema besitzt den Vertrag zur unveranderlichen Ereignisspeicherung. Lead-Routing besitzt die Zuweisung

vor einer kommerziellen Ubergabe. Das sind benachbarte Objekte, keine konkurrierenden Namen fiir einen Fun-

nel.

Welche Felder machen eine Ubergabe reproduzierbar?

Eine Ubergabe ist nur priifbar, wenn der Datensatz beide Seiten der Schnittstelle erhalt. Ein Absender-Hakchen

zur Erledigung reicht nicht. Der endgiiltige Status des Empfangers reicht nicht. Der Ubergang braucht eine eigene

Identitat, Nachweise, Zeitstempel und Disposition.

Tabelle 2 Welche Felder machen eine Ubergabe reproduzierbar?

Feld

Mindestnachweis

Warum es getrennt bleibt

Prozessschliissel

Ubergabetyp

Eintrittskriterien

Absender und Freigabe

Empfanger und Annahme

Nachweispaket

Latenzuhr

Ausnahmestatus

Néachstes Ereignis

Disposition

Stabile Kennung, die die Prozessinsta-
nz liber Datensatze oder Entitaten ver-
bindet

Benannter Ubergang wie Marketing zu
SDR oder AE zu Legal

Regel oder Nachweis, der den Uberga-
beversuch erlaubt

Zustandige Person, Freigabeereignis
und Zeitstempel

Vorgesehener Empfanger, Annahme-
ereignis, Zeitstempel oder ausdrtickli-
che Nichtannahme

Felder, Dokument, Ereignis oder Ent-
scheidungsdatensatz, den der Emp-
fanger benotigt

Start- und Endereignis, Zeitzone und
Priifungsfenster

Fehlender Nachweis, Kapazitatspro-
blem, bedingter Zweig oder anderer
Grund

Geplante Handlung, Datum, Ausloser
oder ausdriicklicher Status ohne Fol-
geereignis

Angenommen, gehalten, zurlickgege-
ben, ausgeschlossen oder zum Hori-
zont offen

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.
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Opportunity, Angebot, Vertrag und
Delivery-Zeile konnen sonst als verschie-
dene Deals gezéhlt werden

Latenz und Annahme sind nicht zwi-
schen allen Schnittstellen vergleichbar

Eine erstellte Queue-Aufgabe beweist
nicht die Prozesszuldssigkeit

Eine gednderte Phase ohne Freiga-
beereignis ist keine vollstandige Uberga-
be

Zustandigkeit darf nicht allein aus einer
Zuweisung abgeleitet werden

Eine schnelle Annahme eines leeren Pa-
kets ist keine belastbare Ubergabe

Eine Dauer dndert sich, wenn sich Start-
oder Endereignis andert

Eine zuriickgegebene Ubergabe darf
nichtin neuer Zustandigkeit oder Phase
verschwinden

Eine aktuelle Phase zeigt nicht, wodurch
der Prozess weitergeht

Unterschiedliche offene Zustande ver-
langen unterschiedliche Entscheidun-
gen
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Die empfangende Zusténdigkeit kann einen anderen Datensatz bendtigen als die sendende. Legal braucht viel-
leicht Vertragspartei und Rechtstrager. Delivery braucht einen angenommenen Umfang und eine Implementie-
rungsverantwortung. Finance braucht Preis-Ausnahme und Wahrung. Das sind keine abstrakten Fehler. Sie sind
Eintrittskriterien einer benannten Schnittstelle.

Welche Prozessgrenze sollte zuerst erklart werden?

Erklaren Sie die Grenze, bevor Sie Phasen zahlen oder eine Quote berechnen. Dieses Beispiel verwendet eine syn-
thetische B2B-Bewegung fiir Neukunden:

Tabelle 3 Welche Prozessgrenze sollte zuerst erklart werden?

Grenzobjekt Erklarte Regel
Beobachtungsdatum 2026-09-06
Prozessumfang Angenommene Qualifikation bis zu einem abgeschlossenen kom-

merziellen Ergebnis

Prozessebene Eine kommerzielle Prozessinstanz fiir Ergebnisanalyse; ein benann-
ter Ubergabeversuch fiir Schnittstellenanalyse

Eintrittsereignis Qualifikation nach der aktiven kommerziellen Regel angenommen

Phasennachweis Der Nachweis, den die empfangende Phase oder Zustandigkeit ver-
langt

Ubergabeuhr Zeitstempel der Absenderfreigabe bis zum Zeitstempel der Empfan-
gerannahme

Priifungsfenster 24 Stunden sind illustrativ, kein Service-Level-Benchmark

Abschlusszustande Gewonnen, verloren, abgebrochen oder zum erklarten Ergebnishori-
zont offen

Join Uiber Datensatze Stabiler Prozessschliissel oder dokumentierte deterministische
Join-Regel

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

Die beiden Ebenen diirfen nicht stillschweigend vermischt werden. Eine Prozessinstanz kann mehrere Ubergabe-
versuche erzeugen. Ein Funnel-Bericht kann eine Opportunity einmal zdhlen, wahrend das Schnittstellenregister
eine Rickgabe, eine Annahme und eine bedingte Priifung enthalt. Wenn der Nenner eine Opportunity ist, be-
schreiben Sie ihn nicht als eine Ubergabe.

Eine offene Prozessinstanz am Ergebnishorizont ist zensiert und nicht automatisch verloren. Eine fehlende An-
nahme ist nicht automatisch eine Latenz von null oder unendlich. Erfassen Sie den Zustand der Nichtannahme
und den Grund, an dem die Uhr angehalten wurde.
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Wie sieht eine Ubergabematrix fiir den Revenue-Prozess aus?

Die folgende Matrix mit sechs Zeilen ist synthetisch. Sie reprasentiert kein Unternehmen, keinen Kunden, keine
beschaftigte Person, keine Opportunity, keinen Vertrag, kein Angebot und keinen CRM-Export. Sie zeigt eine Pro-
zessinstanz, die sich durch verschiedene Schnittstellen bewegt. Die Zeilen verwenden das erklarte Beobachtungs-
datum, den Prozessumfang, die Prozessebene, die Uhr und die Dispositionen.
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Abbildung 1 Die Ubergabematrix fiir den Revenue-Prozess

Ubergabe-ID Sendende  Empfan- Eintritts- Latenz Ausnah- Néachstes
Phaseund  gende nachweis me Ereignis
ZustandigkeitPhaseund  und An- und Dispo-
Zustandigkeitnahme sition
H-01 Marketing ~ SDR/Qua ICP-Regel 16 Min. Keine Discovery
/MQL frei- lifikation und Accou fur
gegeben angenom nt-ID; an- 2026-09-07
men genom- gebucht; An
men 2026- genommen
09-06
09:20
H-02 SDR/qua- AE/Disco- Qualifika- 20 Std. Account-K  Account
lifiziert very ange-  tionsnoti- ontext und Ein-
nommen zen; ange- fehlt; an kaufspro-
nommen SDR zu- zess bis
2026-09-0 riickgege- 2026-09-08
209:00 ben erganzen; Z
urlickgegeb
en
H-03 AE / Disco-  Solutions Discovery- 6 Std. Keine Security-Wo
very abge-  /techni- Brief; an- rkshop
schlossen sche Vali- genom- 2026-09-10;
dierung men 2026- Angenomm
09-03 en
15:00
H-04 AE/Ange-  Legal/Ver Angebots- 48 Std. Vertrags- Rechtstra-
bot bereit  tragspriifu  version 3; und offen partei ger bis
ng bis 2026-0 fehlt; ge- 2026-09-08
9-06 nicht halten erganzen;
angenom Gehalten
men
H-05 Deal Desk Finance/f Datensatz 4 Std. Keine Finales An-
/kommer-  reigegebe  zur Preis- gebot
ziellePrii-  nesAnge-  Ausnahm 2026-09-09
fung bot e; ange- ausstellen;
nommen Angenomm
2026-09-0 en
513:00
H-06 Verloren / Onboar- Kein zu- Nicht an- AuRerhalb  Keine; Aus-
Abschluss  ding/ De- lassigesEi  wendbar deser- geschlossen
zustand livery ntrittserei klarten
gnis flr Prozesses
diesen
Umfang

Eigene synthetische Ubergabematrix auf Grundlage von Microsoft (2025). Die Quelle liefert begrenzten anbieterspezifischen Prozesskontext; Prozesssch-
lussel, Felder, Werte, Uhr, Ausnahmen und Dispositionen sind eigene Synthese.

H-01, H-03 und H-05 enthalten ein Annahmeereignis des Empfangers. H-02 wurde zuriickgegeben, weil der emp-
fangenden Zustandigkeit Account-Kontext fehlte. H-04 bleibt gehalten, weil seine Annahmekriterien unvollstan-
dig sind. H-06 ist fiir diese Frage keine fehlgeschlagene Ubergabe. Es ist ein abgeschlossener Datensatz auRerhalb
des erklarten Prozessumfangs.
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Die Zeilen sind absichtlich verschiedene Schnittstellentypen. Berechnen Sie aus dieser gemischten Matrix keine
allgemeine Annahmequote und nennen Sie sie keinen Prozessbenchmark. Das Objekt zeigt, welche Felder jeden
Ubergang begleiten. Eine sinnvolle Quote wihlt zundchst einen Ubergabetyp, eine zuldssige Grundgesamtheit,
ein Beobachtungsfenster und eine Annahmeregel.

Welche Formeln kann ein Team benennen?

Die folgenden Formeln sind eigene Konventionen. Sie sind Messnamen und keine universellen Branchendefinitio-

nen:

Jede Formel braucht einen passenden Nenner. Eine Annahmequote von Marketing zu SDR sollte nicht mit einer
Annahmequote von AE zu Legal verbunden werden, auRer die Entscheidung betrifft tatsachlich eine gepoolte
Ubergabemenge und die Schnittstellentypen besitzen eine begriindbare gemeinsame Regel. Der sicherere erste
Bericht ist eine Gruppe von Quoten nach Ubergabetyp, ergénzt um Versuche, Riickgaben, Haltezusténde, Aussch-

lusse und ungeklarte Falle.

Auch Latenz braucht eine Zensierungsregel. Wenn H-04 am Beobachtungsdatum nicht angenommen ist, ist seine
Latenz keine abgeschlossene Dauer. Berichten Sie stattdessen ,,nach 48 Stunden offen®, bewahren Sie den Grund
und ersetzen Sie ihn nicht durch einen willkiirlichen Wert.

Der Prozessabschluss hat eine andere Ebene als die Annahme einer Ubergabe. Eine Prozessinstanz kann drei er-
folgreiche Ubergaben enthalten und trotzdem offen bleiben. Umgekehrt kann ein Prozess nach einer Riickgabe
einen Abschlusszustand erreichen. Der Ergebnisnenner muss daher die zugelassene Eintrittsmenge der Prozessin-
stanzen sein, nicht die Zahl der Ubergabezeilen.

Was ist ein Stage-Gate?

Ein Stage-Gate ist eine Eintrittsregel fiir einen Zustand oder eine Schnittstelle. Es sagt, welcher Nachweis vorlie-
gen muss, bevor die nachste Zustandigkeit oder Phase den Prozess annehmen kann. Es ist keine Prognose, dass
der Deal abgeschlossen wird.

Das Gate hat vier niitzliche Bestandteile:

Tabelle 5 Was ist ein Stage-Gate?

Bestandteil des Gates Welche Frage? Beispiel

Eintrittskriterien Was muss gelten, bevor der Ubergang Account, Bedarf und Entscheidungsweg
versucht werden darf? identifiziert

Nachweispaket Welcher Datensatz oder welches Ereig-  Discovery-Notiz mit Zeitstempel und
nis belegt die Kriterien? Quelle

Annahmeereignis Was bestatigt der Empfanger? Solutions-Verantwortung nimmt die An-

frage zur technischen Validierung an

Austrittskriterien Was macht den Prozess fiir den ndchs-  Sicherheitsanforderungen dokumentiert
ten Zustand zuldssig? und nachster Workshop gebucht

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.
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Ein Gate kann einen Halte- oder Riickgabestatus erzeugen. Das ist kein Messfehler. Es zeigt, dass der nachste
Ubergang noch nicht zulassig ist. Ein System, das jede Zeile zwingt weiterzugehen, verwandelt fehlenden Nach-

weis in falschen Fortschritt.

Das Quellenbeispiel ist auch hier hilfreich, weil es bedingte Phasen beschreibt. Eine interne Priifung kann nur fiir
Deals mit einer Bedingung wie einer kundenspezifischen Preisliste nétig sein (Microsoft, 2025). Die analytische Re-
gel lautet, die Bedingung des Zweigs zu bewahren und die zuldssige Teilmenge getrennt zu zahlen. Ein Durch-

schnitt des Normalpfads ersetzt keinen bedingten Prozess.

Warum brechen Revenue-Prozesse an der Schnittstelle?

Die folgende Priifkarte trennt Diagnose von einer Ergebnisaussage:

Tabelle 6 Warum brechen Revenue-Prozesse an der Schnittstelle?

Beobachtetes Muster

Erste Frage

Noch nicht daraus schliefRen

Phasenzahl steigt, aber der Empfanger hat kein An-
nahmeereignis

Ubergabelatenz ist kurz, aber Uberarbeitung haufig

Mehrere Datenséatze zeigen denselben Deal in ver-
schiedenen Zustanden

Ein Zweig dauert langer als der Normalpfad

Die letzte Zustandigkeit ist sichtbar, Riickgaben fehlen
aber

Abgeschlossene Datensétze erscheinen im Bericht ak-
tiver Phasen

Funnel-Zahlen @ndern sich nach neuen Pflichtfeldern

Hat der Absender ein vollsténdiges Pa-
ket freigegeben, und wird das Empfan-
gerereignis erfasst?

Welchen Nachweis hat der Empfanger
angenommen, und wie oft wurde das
Paket zurlickgegeben?

Welcher stabile Schliissel oder welche
Join-Regel verbindet die Datensatze?

Welche Bedingung macht den Zweig
zuldssig, und wird er getrennt gemes-
sen?

Werden Riickgabeereignisse bewahrt
oder durch Neuzuweisung liberschrie-
ben?

Was sind Umfangs- und Abschlussre-
geln?

Haben sich Zulassungsregel oder Nen-
ner geandert?

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

Dass der Prozess weiterging

Dass die Schnittstelle effizient ist

Dass der Funnel mehrere Deals enthalt

Dass der Durchschnitt fiir jeden Prozess
gilt

Dass keine Uberarbeitung stattfand

Dass die Pipeline wachst oder schrumpft

Dass sich die kommerzielle Leistung ge-
andert hat

Die Karte klart auch die Verantwortung. Die Prozessverantwortung besitzt Definitionen, Nachweisregeln, Ausnah-
mepfade und Priifungsrhythmus. Eine funktionale Zusténdigkeit besitzt die Arbeit an einer bestimmten Uberga-
be. Eine Datenverantwortung besitzt die Definition eines Feldes oder Ereignisses. Diese Rollen kénnen verschie-

denen Personen gehoren.

Wie sollte ein Team einen Revenue-Prozess priifen?

Verwenden Sie die folgende Priifung in sechs Schritten:
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1 Prozess benennen. Erklaren Sie die Vertriebsbewegung, die Entitat oder Prozessinstanz, das Eintrittsereignis,
die Abschlusszustande und den Ergebnishorizont.

2 Ebene benennen. Trennen Sie Prozessinstanz- von Ubergabeversuchsanalyse. Lassen Sie nicht eine
Opportunity-Zeile als einen Ubergang auftreten.

3 Ubergabevertrag schreiben. Listen Sie fiir jede Schnittstelle Absender, Empfanger, Eintrittskriterien, Nach-
weispaket, Freigabeereignis, Annahmeereignis, Latenzuhr und nachstes Ereignis auf.

4 Nicht-Normalpfade bewahren. Erfassen Sie zuriickgegebene, gehaltene, bedingte, ausgeschlossene und zum
Horizont offene Zustdnde neben angenommenen Ubergéngen.

5 Datensatze verbinden. Priifen Sie den stabilen Prozessschliissel oder die dokumentierte Join-Regel tiber Op-
portunity, Angebot, Vertrag, Delivery, Billing oder andere relevante Entitaten.

6 Bericht abstimmen. Zeigen Sie die Funnel-Sicht neben Ubergangszahlen, Annahme, Uberarbeitung, ungeklar-
ten Fallen und Abschlusszustanden. Berechnen Sie jede Quote nach einer Regel- oder Definitionséanderung
neu.

Der letzte Schritt ist eine Governance-Entscheidung und nicht nur eine Dashboard-Aktualisierung. Wenn die Pro-
zessverantwortung die Eintrittskriterien @ndert, andert sich die enthaltene Grundgesamtheit. Wenn ein Empfan-
ger beginnt, Annahmen zu protokollieren, kann sich die beobachtete Latenz @ndern, auch wenn das Verhalten
gleich bleibt. Wenn eine neue Entitatentabelle eingeflihrt wird, wird die Join-Regel Teil des Messvertrags.

Was ist ein Revenue-Prozess nicht?

Ein Revenue-Prozess ist nicht dasselbe wie:

Ein Funnel: Der Funnel fasst Zustande zusammen; der Prozess erfasst Uberginge und Schnittstellen.

+  Revenue Operations: Revenue Operations ist die Betriebsfunktion; ein Revenue-Prozess ist ein erklarter kom-
merzieller Pfad darin.

«  Eine Vertriebsmethode: Eine Methode leitet das Verhalten von Vertriebsmitarbeitenden; der Prozess definiert
beobachtbare Zustande, Nachweise und Zustandigkeit.

+  CRM-Automatisierung: Eine Automatisierung kann Aufgaben erstellen oder Felder verschieben. Sie beweist
nicht, dass eine Person oder ein nachgelagertes System die Arbeit angenommen hat.

+  Ein Event-Schema: Ein Event-Schema definiert, wie Fakten gespeichert werden. Der Prozess definiert, welche
Fakten und Ubergaben fiir die Betriebsentscheidung wichtig sind.

+  Pipeline-Hygiene: Hygiene entscheidet, ob ein Opportunity-Datensatz fiir eine Sicht auf die offene Pipeline ge-
eignet ist. Ein Revenue-Prozess erklart, wie sich der Datensatz durch Schnittstellen bewegen soll.

Eine Sales-Cycle-Kennzahl: Die Sales-Cycle-Kennzahl misst verstrichene Zeit unter einer erkldrten Phasendefi-
nition. Sie zeigt nicht automatisch Uberarbeitung, Annahme oder Zusténdigkeit iiber mehrere Datensatze.

Der Beitrag zur Sales-Cycle-Zahl besitzt den Hinweis, dass eine Anderung der Phasendefinition die Zeitmessung
verandert. Dieser Beitrag erganzt die Schnittstellenfrage: Welches Ereignis startet und beendet die Uhr, und wer
nimmt die Arbeit zwischen diesen Zustanden an?
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Kann ein Revenue-Prozess die Conversion verbessern?

Ein besser definierter Prozess kann verdandern, was ein Bericht beobachtet. Ein neues Gate kann Datensatze hal-
ten, die vorher als fortgeschritten gezahlt wurden. Ein neues Annahmeereignis kann eine zuvor verborgene Verzo-
gerung sichtbar machen. Ein neuer Schliissel Uber mehrere Datensatze kann Duplikate aus den Zdhlungen entfer-
nen. Keine dieser Anderungen beweist fiir sich, dass Conversion, Gewinnquote, Forecast-Genauigkeit oder Um-
satz gestiegen sind.

Um einen Ergebniseffekt zu schatzen, definieren Sie die Prozessintervention, die zulassige Grundgesamtheit, das
Vergleichsdesign, das Einflihrungsdatum, die Exposition, das Ergebnis und den Beobachtungshorizont. Bewahren
Sie alte und neue Definitionen lange genug, um zu zeigen, ob sich Vergleichsmenge, Zustandigkeitsmix, Phasen-
zusammensetzung oder Datenerfassung verandert haben. Das Prozessregister ist notwendige Evidenz flr diese
Analyse, aber nicht die Kausalanalyse selbst.

Die belastbare Betriebsregel ist bescheiden: Eine Funnel-Zahl ist erst entscheidungsfahig, wenn ihre Prozessgren-
ze und Ubergaben priifbar sind. Wenn ein Team nicht sagen kann, was eingetreten ist, wer es angenommen hat,
welcher Nachweis mitging, was zuriickgegeben wurde und welches Ergebnisfenster gilt, hat es eine Momentauf-
nahme und keinen messbaren Revenue-Prozess.
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