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WACHSTUM, DAS SICH POTENZIERT

Was ist
Go-to-Market-Effizienz? Der
gemeinsame Nenner von
Wachstum und Kapazitat

Go-to-Market-Effizienz ist ein erklarter Output-Ressourcen-Quotient
fiir Bewegung und Periode. Benennen Sie Output, Nenner, Reife und
Kapazitat.
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MANAGEMENT SUMMARY

Go-to-Market-Effizienz ist ein erklarter Quotient aus Output und den kommerziellen Ressourcen, die diesen Out-
put in einer benannten Periode erzeugen oder unterstiitzen. Es gibt keinen universellen Nenner: Ein Team kann
vereinnahmten Umsatz, Deckungsbeitrag, Buchungen oder einen anderen Output verwenden und Marketing-,
Vertriebs-, Implementierungs-, Partner- oder gemeinsame Kapazitatskosten einbeziehen. Dieser Beitrag trennt
GTM-Effizienz von MER, ROAS, CAC-Payback, Deckungsbeitrag und kausaler Rendite. Ein synthetisches Bereichs-
diagramm zeigt verschiedene Quotienten fir Self-Service, Sales-led und partnerunterstiitzte Bewegungen unter
erklarten Output-, Ressourcen- und Reifeannahmen. Homburg et al. und Biemans et al. liefern begrenzten Kon-
text. Formel, Bereiche und Ledger sind eigene Synthese, kein Benchmark und kein kausales Ranking.

Schlagworter: Go-to-Market-Effizienz - GTM-Effizienz - Effizienznenner - kommerzielle Kapazitat - Wachstumsinvestition - Deckungs-
beitrag - Vertriebskapazitat
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Eine Vorstandfolie kann eine Bewegung effizient nennen, weil sie Umsatz durch Marketingausgaben teilt. Eine Fi-
nanzprifung kann dieselbe Bewegung ineffizient nennen, nachdem Implementierung, Support, Partnergebiihren
und Vertriebskapazitat erganzt wurden. Die Arithmetik ist nicht zwingend falsch. Der Nenner beantwortet eine an-

dere Frage.

Go-to-Market-Effizienz ist ein erklarter Quotient aus Output und Ressourcen fiir eine benannte Bewegung und Pe-
riode. Der Vergleich ist erst moglich, wenn Output, Ressourcengrenze, Wahrung, Reife, Kapazitat und Attributions-

regel sichtbar sind.

Der Beitrag zur Marketing Efficiency Ratio besitzt den Gesamtunternehmensquotienten aus Umsatz und Marketin-
gausgaben. Der Beitrag zur Vertriebsproduktivitat besitzt die Allokation von Verkaufszeit. Der Beitrag zur Kanal-

okonomie besitzt den Beitrag je Weg. Diese Seite besitzt den gemeinsamen Nenner (iber Bewegungen.

Was misst Go-to-Market-Effizienz?

Benennen Sie die Objekte des Quotienten:

Tabelle 1 Was misst Go-to-Market-Effizienz?

Feld Mogliche Erklarung Fehler bei fehlender Angabe

Output Vereinnahmter Umsatz, Deckungsbei- Umsatzquotient wird als Gewinn- oder
trag, Buchungen, Bruttogewinn oder Cash-Effizienz gelesen
qualifizierte Pipeline

Ressourcennenner Marketing, Vertrieb, Implementierung,  Eine Bewegung erhélt weniger Kosten
Partner, Support oder gemeinsame als eine andere
Kosten

Bewegung Self-Service, Sales-led, partnerunter- Verschiedene Pfade teilen ein unqualifi-
stlitzt oder gemischt ziertes Etikett

Periode Monat, Quartal, Kohorte, Vertragsjahr Kurze Outputzeit wird mit langer Investi-
oder Payback-Zeitraum tion verglichen

Reife Vereinnahmung, Realisierung, Verlan- Unreifer Output macht Bewegung kiinst-
gerung oder Beobachtungsstichtag lich schwach oder stark

Kapazitat Verfligbare Arbeits-, Service-, Partner- Quotient ignoriert knappe Ressource
und Implementierungskapazitat

Attribution Deskriptive Verbindung oder Kontra- Effizienz wird als kausale Rendite darge-

faktum

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

stellt

Der Quotient wird nicht dadurch besser, dass jede mogliche Kostenart aufgenommen wird. Er wird niitzlicher,

wenn die Grenze zur Entscheidung passt und tiber den Vergleich gleich bleibt.

Wie lautet die GTM-Effizienz-Formel?

Eine operative Konvention lautet:
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GTM-Effizienz = erklarter Output / erklarte GTM-Ressourcenkosten

Ist der Output ein Deckungsbeitrag und der Nenner Marketing- plus Vertriebskosten, beschreibt der Quotient De-
ckungsbeitrag je erklartem Euro dieser Ressourcen. Ist der Output Buchung und der Nenner nur Medienkosten,
beschreibt er einen anderen Quotienten. Verwenden Sie ein anderes Etikett oder eine eigene Kennzahlkarte.

Homburg, Vomberg und Muehlhaeuser verbinden Gestaltung und Governance von
Multichannel-Vertriebssystemen in einem B2B-Kontext mit finanzieller Leistung. lhre Studie unterstiitzt einen be-
dingten Vergleich bei sichtbarer Kanalarchitektur, kein universelles Effizienzranking.

Biemans, Malshe und Johnson untersuchen in  einer Literaturlibersicht = Themen  der
Marketing-Vertriebsschnittstelle. Das unterstiitzt, Koordination und Schnittstellenarbeit als Kontext zu erhalten.
Es liefert keinen GTM-Nenner und beweist keine bestimmte Rendite.

Wie sieht ein GTM-Effizienzbereich aus?

Der Bereich ist synthetisch. Er zeigt einen niedrigen, mittleren und hohen Wert bei Sensitivitat gegeniiber Output-,
Ressourcen-, Reife- und Allokationsannahmen. Die Werte sind keine Beobachtungen oder Ziele eines Unterneh-
mens.

Abbildung 1 Synthetische GTM-Effizienzbereiche
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Synthetisches Sensitivitdtsmodell des Autors auf Grundlage von Homburg, Vomberg und Muehlhaeuser (2020) sowie Biemans, Malshe und Johnson
(2022). Die Bereiche variieren Output-, Ressourcen-, Reife- und Allokationsannahmen; sie sind keine Benchmarks.
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Tabelle 2 Wie sieht ein GTM-Effizienzbereich aus?

Bewegung Erklarter Erklarte Res-  Reifestichtag  Mittlerer Verwendungs-
Output source Quotient entscheidung

Self-Service Vereinnahm- ~ Marketing- 30 Tagenach 1,8 Niedrigkontakt
ter De- und Produkt-  Eintritt -Skalierung
ckungsbei- wachstums- beobachten
trag kosten

Sales-led Vereinnahm-  Marketing- 90 Tagenach 14 Kapazitat und
ter De- und Ver- Opportunity Payback prii-
ckungsbei- triebskosten fen
trag

Partnerunterstiitzt Vereinnahm-  Partnerge- 120 Tage 1,1 Wegokonomie
ter De- bihr, Sup- nach Vertrag prifen
ckungsbei- port und Ak-
trag quise

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

Die mittleren Quotienten sind kein Ranking. Eine partnerunterstutzte Bewegung kann Konten erreichen, die
Self-Service nicht erreicht, und eine Sales-led-Bewegung kann Kapazitat fir ein anderes Kundenproblem einset-
zen. Das sind Entscheidungsgrenzen und kein Grund, den Nenner zu verbergen.

Worin unterscheidet sich GTM-Effizienz von MER oder ROAS?

MER vergleicht einen erklarten Gesamtumsatz mit Gesamtmarketingausgaben. ROAS vergleicht haufig attributier-
ten Umsatz mit erklarten Werbeausgaben. GTM-Effizienz kann Deckungsbeitrag verwenden und mehrere kom-
merzielle Ressourcenkategorien einbeziehen. Alle Kennzahlen kdnnen giiltig sein, wenn ihre Objekte benannt
sind. Sie diirfen nicht wegen vertrauter Abkiirzungen ausgetauscht werden.

Tabelle 3 Worin unterscheidet sich GTM-Effizienz von MER oder ROAS?

Kennzahl Typischer Zéhler Typischer Nenner Kausale Grenze
MER Gesamtumsatz Gesamtmarketingaus- Deskriptives gemischtes
gaben Signal
ROAS Attribuierter Umsatz Werbeausgaben Hangt von Attribution ab
und beweist keine Inkre-
mentalitat
GTM-Effizienz Erklarter Output, etwa Erklarte Hangt von Grenze ab und
Deckungsbeitrag GTM-Ressourcen ist allein nicht kausal
CAC-Payback Bruttogewinn oder De- Akquisekosten Braucht Kohorte, Kosten-,
ckungsbeitrag tiber Zeit Margen- und Reiferegel

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

Sﬂ Was ist Go-to-Market-Effizienz? Der gemeinsame Nenner von Wachstum und...




Was misst Go-to-Market-Effizienz nicht?

GTM-Effizienz identifiziert keine inkrementelle Nachfrage, keinen Gewinn in jedem Rechnungslegungssinn, kein
Marktpotenzial, keinen Kundenwert und keinen kausalen Effekt einer Bewegung. Sie liefert keinen universellen
Nenner und kein allgemeines Ziel. Eine Bewegung wird nicht dadurch effizient, dass gemeinsame Kosten ausge-
schlossen wurden.

Fir kausale Rendite braucht das Team Expositionsregel, Kontrafaktum, Zeitpunkt, Ergebnis, Substitutionstest
und Kapazitatsgrenze. Der Quotient liefert Kontext fiir dieses Design.

Wie priift ein Team den Nenner?

1 Bewegung, Einheit, Output, Wahrung und Periode benennen.

2 Jede einbezogene und ausgeschlossene Ressourcenkategorie auflisten.

3 Reife-, Vereinnahmungs-, Payback- und Verlangerungsstichtage ausrichten.
4 Kapazitats- und Implementierungsgrenzen erhalten.

5 Deskriptive Effizienz von inkrementeller Rendite trennen.

6  BeiAnderung von Output oder Nenner die Kennzahl neu berechnen.

7 Offene Umfangs- oder Reifeunterschiede an die Messpriifung geben.

GTM-Effizienz ist ein Quotient mit Entscheidungsgrenze. Die Zahl wird niitzlich, wenn der Nenner mitreist.
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