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Was ist Pipeline-Hygiene? Ein
sauberes CRM ist noch keine
belastbare Pipeline

Pipeline-Hygiene priift, ob eine Opportunity aktuell, einem
Verantwortlichen zugeordnet, belegt, eindeutig und fiir die offene
Pipeline geeignet ist.
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MANAGEMENT SUMMARY

Pipeline-Hygiene ist die Grenze fiir Datensatzqualitat, bevor eine Opportunity in einer erklarten offenen Pipeline
erscheint. Dieser Beitrag trennt Hygiene von Pipeline-Abdeckung, CRM-Adoption, Prognosegenauigkeit und un-
veranderlicher Ereignishistorie. Er baut ein synthetisches Register mit eindeutigem Schliissel, Kontoverkniip-
fung, Verantwortlichkeit, Nachweis der Vertriebsphase, Aktualitat, Betrag, Wahrung, Historie des Abschlussda-
tums, nachstem Ereignis, Ausnahmebegriindung und Entscheidung. Veraltete, doppelte, unbelegte, liberfallige
und auflerhalb des Geltungsbereichs liegende Datensatze werden unterschieden, ohne eine Wirkung auf Kon-
version oder Prognosegenauigkeit zu behaupten. Microsoft Learn liefert die begrenzte Prozessquelle; Register,
Zulassungsmaske und Priifkarte sind eigene Synthese.

Schlagworter: Pipeline Hygiene - Pipeline Quality - Opportunity Hygiene - Opportunity Record - Stage Evidence - Next Event - Close-
date History - Pipeline Admission - Stale Opportunity - Duplicate Opportunity - Open Pipeline - Exception State - Pipeline Coverage
CRM Data Governance - Record Grain - Data Freshness
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Um 9:00 Uhr kann ein Vertriebsteam sechs Opportunity-Datensatze, sechs Betrage, sechs Verantwortliche und
sechs Abschlussdaten haben. Das bedeutet nicht, dass sechs entscheidungsfahige Opportunities vorliegen. Eine
Zeile kann eine andere doppeln. Eine kann eine Vertriebsphase ohne unterstutzendes Ereignis tragen. Eine kann
veraltet sein. Eine kann bereits geschlossen und fiir die Frage nach der offenen Pipeline aufRerhalb des Geltungs-
bereichs sein.

Pipeline-Hygiene ist die wiederkehrende Grenze fiir Datensatzqualitat und Priifbarkeit, bevor eine Opportunity in
eine erklarte Pipeline-Ansicht aufgenommen wird. Sie fragt, ob die Zeile zum Geltungsbereich gehort, eindeutig,
mit einem Konto verkniipft, verantwortlich zugeordnet, aktuell, belegt und fiir die Entscheidung vollstéandig ge-
nug ist. Sie verspricht weder, dass die Pipeline wahr ist, noch dass das CRM gut genutzt wird oder dass Bereini-
gung die kommerzielle Leistung verbessert.

Die niitzliche Frage lautet deshalb nicht ,,Ist das CRM sauber?“, sondern: Kann eine andere Person reproduzieren,
warum diese Opportunity an diesem Datum in diese Pipeline-Summe aufgenommen wurde?

Was bedeutet Pipeline-Hygiene?

Pipeline-Hygiene ist eine Entscheidungsregel flir Opportunity-Datensatze. Sie wird normalerweise wiederholt an-
gewendet, weil ein Datensatz nach einem bestandenen Test veralten kann. Ein Abschlussdatum kann sich ver-
schieben, eine Phase kann nicht mehr zur Evidenz passen, ein Konto kann doppelt angelegt sein oder ein nachster
Schritt kann verschwinden. Die Regel muss den beobachteten Zustand und den Grund fiir die Entscheidung erhal-
ten.

Microsoft Learn beschreibt eine Opportunity als einen Datensatz, der durch benannte Phasen oder
Pipeline-Stufen lauft, wahrend weitere Informationen Giber den méglichen Verkauf gesammelt werden. Der Leitfa-
den sagt auRerdem, dass die Phase aktuell bleiben soll, weil Vertriebsdiagramme und Dashboards sie verwenden
(Microsoft, 2026). Die Prozessbeschreibung nennt die Identifikation des Kontos und den Entscheidungszeitpunkt
als Informationen, die im Verlauf hinzukommen. Das ist ein begrenzter Prozessanker flir diesen Beitrag. Es ist we-
der ein universelles CRM-Schema noch ein Leistungsbenchmark.

Das Arbeitsmodell erganzt diesen Prozess um eine Qualitatsgrenze:
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Tabelle 1 Was bedeutet Pipeline-Hygiene?

Priifung

Frage

Wenn die Antwort unbekannt ist oder
nicht besteht

Geltungsbereich

Eindeutigkeit

Kontoverkniipfung

Verantwortlichkeit

Nachweis der Vertriebsphase

Aktualitat

Betrag und Wahrung

Regel fiir Abschlussdatum

Néchstes Ereignis

Ist der Datensatz eine offene Opportu-
nity fiir diese Ansicht?

Entspricht ein kommerzieller Vorgang
genau einem Opportunity-Schlissel?

Ist die Opportunity mit dem vorgese-
henen Konto oder Kontakt verkniipft?

Ist eine verantwortliche Rolle oder
Person zugeordnet?

Welches Ereignis oder welcher doku-
mentierte Nachweis stiitzt die aktuelle
Phase?

Liegt die Evidenz innerhalb der erklar-
ten Altersregel?

Ist der Schatzwert numerisch, be-
grenzt und denominiert?

Ist das aktuelle Datum giiltig und seine
Bewegung erklarbar?

Ist eine geplante Handlung oder ein
Ausloser sichtbar?

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

Nach Regel ausschlieRen, nicht still-
schweigend entfernen

Zur Priifung auf Duplikat zurlickhalten

Bis zur Klarung der Beziehung zuriick-
halten

Zur Priifung der Zustandigkeit zuriick-
halten

Bis zur Priifbarkeit der Phase zuriickhal-
ten

Als veraltete Opportunity zuriickhalten
Bis zur Klarung der Wertgrenze zuriick-
halten

Zur Datumspriifung zurlickhalten

Zur operativen Prifung zuriickhalten

Diese Priifungen sind keine universelle Checkliste. Sie machen die Zulassungsentscheidung reproduzierbar. Eine

andere Pipeline-Frage kann andere Felder bendtigen.

Wie unterscheidet sich Hygiene von benachbarten

Pipeline-Begriffen?

Die Begriffe erscheinen oft im selben Meeting, beantworten aber verschiedene Fragen:
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Tabelle 2 Wie unterscheidet sich Hygiene von benachbarten Pipeline-Begriffen?

Objekt

Beantwortete Frage

Woraus keine Aussage abgeleitet wer-
den sollte

Pipeline-Hygiene

Pipeline-Abdeckung

CRM-Daten-Governance

CRM-Adoption

Event-Schema

Prognosegenauigkeit

Darf diese Opportunity in diese erklar-
te Ansicht?

Wie groR ist die zugelassene Pipeline
relativ zu einem Ziel und wie ist sie
nach Phasen verteilt?

Wer besitzt Regeln, Definitionen, Zu-
gange, Ausnahmen und Priifrhyth-
mus?

Integrieren Menschen CRM-Werkzeuge
und Routinen in ihre Vertriebsarbeit?

Lassen sich Phasenwechsel, Datums-
bewegungen und Ergebnisse liber die
Zeit rekonstruieren?

Wie nah lag eine Prognose bei einem
erklarten Horizont am erklarten Ergeb-
nis?

Dass die Opportunity abgeschlossen
wird

Dass ein Abdeckungsfaktor eine stabile

Konversionsbedeutung hat

Dass ein gesteuertes Feld automatisch
korrekt ist

Dass ein genutztes Feld richtig definiert
oder aktuell ist

Dass ein aktueller Snapshot die gesamte
Historie bewahrt

Dass ein sauberer Snapshot die Progno-
sequalitat beweist

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

Der Beitrag zur Pipeline-Abdeckung besitzt die Verteilung, die eine Abdeckungssumme verdeckt.
Pipeline-Hygiene kommt vor dieser Interpretation: Sie entscheidet, welche Datensatze zugelassen werden, und
halt die wartenden Zeilen sichtbar.

Der Beitrag Revenue Analytics braucht ein Event-Schema besitzt unveranderliche Ubergénge und die Historie, die
eine wechselnde Opportunity erklarbar macht. Eine Hygienepriifung kann zeigen, ob Evidenz im aktuellen Daten-
satz vorhanden ist. Sie kann ein nie gespeichertes Ereignis nicht nachtraglich herstellen.

Der Beitrag CRM-Adoption ist Wissensintegration, kein Rollout besitzt die Frage nach Nutzung und Wissensinte-
gration. Ein Team kann ein gesteuertes Feld haben, das niemand aktualisiert, oder ein beliebtes Feld ohne kon-
trollierte Bedeutung. Beides ist nicht Pipeline-Hygiene.

Welcher Priifgegenstand wird zuerst festgelegt?

Schreiben Sie den Priifkontext fest, bevor Sie den Betrag betrachten. Dieses Beispiel verwendet:
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Tabelle 3 Welcher Priifgegenstand wird zuerst festgelegt?

Objekt Erklarte Grenze

Beobachtungsdatum 2026-09-06

Geltungsbereich Nur offene Opportunities

Datensatzebene Ein Opportunity-Datensatz

Aktualitatsregel Mehr als 14 Tage seit letzter Aktivitat oder Priifung gelten als veraltet
Berichtswahrung EUR

Betragsgrenze Geschatzter Opportunity-Betrag, nicht realisierter Umsatz
Zulassungsregel Alle kritischen Priifungen miissen bestehen

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

Der Schwellenwert von 14 Tagen ist illustrativ. Er ist weder ein universeller Betriebsstandard noch eine Vorgabe
eines Anbieters oder ein Benchmark. Ein strategischer Verkauf mit langem Zyklus kann eine andere Priifungsfrist
bendtigen als ein transaktionaler Prozess. Entscheidend ist, dass die Regel vor der Interpretation der Tabelle fest-
steht.

Die Betragsgrenze ist ebenso wichtig wie das Datum. Ein Opportunity-Betrag ist ein kommerzieller Schatzwert. Er
ist weder gebuchter Umsatz noch vereinnahmtes Geld oder Deckungsbeitrag. Wenn ein Bericht mehrere Wahrun-
gen umrechnet, gehoren Umrechnungsdatum und Kursregel neben den Betrag. Wenn der Betrag in einem Daten-
satz systemberechnet und in einem anderen manuell eingetragen wird, gehort auch diese Differenz in die Quali-
tatsprifung.

Welche Felder machen einen Opportunity-Datensatz priifbar?

Der Prozessleitfaden erinnert daran, dass die Weiterentwicklung einer Vertriebsphase mit gesammelten Informa-
tionen tiber den moglichen Verkauf verbunden ist. Das Arbeitsregister macht die Priifungsfelder explizit:
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Tabelle 4 Welche Felder machen einen Opportunity-Datensatz priifbar?

Feld

Mindestnachweis

Warum es getrennt bleibt

Eindeutiger Schlissel

Kontoverkniipfung

Verantwortlichkeit

Aktuelle Phase

Letzte Aktivitat oder Priifung

Betrag und Wahrung

Historie des Abschlussdatums

Nachstes Ereignis

Geltungsbereich und Status

Ausnahme

Stabiler Opportunity-Schliissel und
Duplikatpriifung

Eine Konto- oder Kontaktbeziehung
auf der erklarten Datensatzebene

Benannte verantwortliche Rolle oder
Person

Phasenwert plus Eintrittsereignis oder
dokumentierter Nachweis

Zeitstempel und Aktivitatstyp
Numerischer Schatzwert, Wahrung
und Quellenregel

Aktuelles Datum, vorheriges Datum,
Bewegungsgrund und auslésende Per-

son oder Prozess

Geplante Handlung, Datum oder Aus-
|oser

Offen, gewonnen, verloren oder ein
anderer erkladrter Zustand

Nicht bestandene Regel, Grund, Ver-
antwortlichkeit und Priifdatum

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

Eine Zeile kann identifizierbar und trotz-
dem doppelt sein

Aus der Verantwortlichkeit folgt nicht
die kommerzielle Einheit

Eine Zuordnung beweist nicht die Aktua-
litat

Ein Label allein ist kein Ubergang
Ein ausgefiilltes Feld kann seine Evidenz
liberleben

Ein Betrag ohne Wahrung ist nicht inter-
pretierbar

Ein gedndertes Datum kann die Progno-
sepopulation verschieben

Ein Betrag zeigt keinen aktiven nachsten
Schritt

Historische Datensatze konnen niitzlich,
aber auBerhalb des Geltungsbereichs
sein

Eine voriibergehende Ausnahme darf
kein unsichtbarer Pass werden

Die dokumentierten Microsoft-Phasen umfassen Kontoidentifikation, Kundenbedarf, Losungsvorschlag, Stake-

holder, Angebotsarbeit, interne Priifung und einen Entscheidungszeitpunkt, wahrend der Prozess fortschreitet

(Microsoft, 2026). Der Punkt besteht nicht darin, diese Bezeichnungen in jedes CRM zu kopieren. Eine Aussage

liber eine Phase soll mit dem Nachweis verbunden bleiben, der sie stiitzt.

Wie sieht ein Register fiir Opportunity-Qualitit aus?

Das folgende Register mit sechs Zeilen ist synthetisch. Es beschreibt kein Unternehmen, keinen Kunden, kein

Konto, keine Person, keine Opportunity und keinen CRM-Export. Es verwendet das erklarte Beobachtungsdatum,

den Geltungsbereich, die Datensatzebene, den Schwellenwert, die Wahrung und die Betragsgrenze.
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Abbildung 1 Das synthetische Register flir Opportunity-Qualitat

Aufnehmen - 1 synthetische Datensétze
! PrUfung e _ yminetiche baensstes
AuBerhalb des Geltungsbereichs - 1 synthetische Datensétze

1 synthetische Datensafzeynthetische Datensd®&eynthetische Datensatsynthetische Datensatzeynthetische Datensdtze

Anzahl der Datensatze

Synthetisches Register des Autors auf Grundlage von Microsoft (2026). Die Quelle liefert einen begrenzten Kontext zu Vertriebsphasen und Nachweisen;
Priifungen, Zeilen, Werte, Ausnahmen und Entscheidungen sind eigene Synthese.

Diagramm und Tabelle sind dasselbe Objekt. Die vier zuriickgehaltenen Zeilen scheitern aus unterschiedlichen
Grunden:
OP-02 ist aktuell und verantwortlich zugeordnet, aber sein Schliissel kann einen anderen Datensatz doppeln.
OP-03 hat ein Phasenereignis, aber seine Evidenz ist alter als der erklarte Schwellenwert.
OP-04 ist aktuell, aber fiir die aktuelle Phase fehlt der Eintrittsnachweis.

OP-05 hat ein vergangenes Abschlussdatum und eine sichtbare Bewegungshistorie, die gepriift werden muss.

OP-06 ist fiir diese Frage kein fehlerhafter Opportunity-Datensatz. Es ist ein als verloren geschlossenes Objekt au-
Rerhalb des Geltungsbereichs der offenen Pipeline. Diese Unterscheidung verhindert, dass ein historischer Daten-
satz zu einer unerklarten Null oder einer stillen Léschung wird.

Sollte Pipeline-Hygiene ein einziger Score sein?

In der Regel nicht, wenn der Score die nicht bestandene Priifung verbirgt. Ein einzelner Sauberkeitsprozentsatz
kann Duplikat, veraltete Phase, fehlende Verantwortlichkeit und eine ausgeschlossene geschlossene Opportunity
gleich aussehen lassen. Es handelt sich aber um unterschiedliche Reparaturen, Verantwortliche und Entscheidun-
gen.

Eine eigene Zulassungsmaske ist klarer:

Das ist kein validierter Qualitatsscore, sondern eine Gruppe binarer Priifungen. Ein Team kann spater die Anzahl
aufgenommener, zuriickgehaltener und ausgeschlossener Zeilen zusammenfassen. Die Zusammenfassung darf
die Griinde auf Zeilenebene aber nicht ersetzen.

Der Status ,zur Priifung halten® verhindert auRerdem einen haufigen Reportingfehler. Wenn jedes veraltete oder
doppelte Objekt aus der Pipeline-Summe entfernt wird, kann die Summe sauberer wirken, wahrend das Quali-
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tatsproblem unsichtbar wird. Ein prifbares System zeigt die zugelassene Summe neben den zuriickgehaltenen
und ausgeschlossenen Zeilen.

Was geschieht mit Duplikaten?

Eindeutigkeit und Kontoverkniipfung sind verschieden. OP-02 kann mit einem giiltigen Konto verbunden sein und
trotzdem denselben Kaufvorgang wie eine andere Opportunity darstellen. Die Kontoverkniipfung beantwortet:
»Mit welcher Einheit hdngt diese Zeile zusammen?“ Die Eindeutigkeitspriifung beantwortet: ,Ist dieser kommerzi-
elle Vorgang bereits vertreten?

Verwenden Sie eine erklarte Abgleichsregel. Sie kann eine Quell-ID, einen externen Vertragsschliissel, eine Kombi-
nation aus Konto und Produkt oder eine andere stabile Kombination vergleichen. Die Regel ist eine lokale Gestal-
tungsentscheidung. Wichtig ist, dass ein moglicher Treffer mit priifender Stelle und Datum zurlickgehalten wird.

Addieren Sie nicht beide Zeilen und nennen Sie das Pipeline-Wachstum. Loschen Sie nicht eine Zeile, ohne die Ab-
gleichsentscheidung und ihren Grund zu erhalten. Wenn Datensatze zusammengefiihrt werden, bleibt das Zu-
sammenflihrungsereignis in der spéteren Historie nachvollziehbar.

Wie werden veraltete Opportunities behandelt?

Aktualitat ist eine Beziehung zwischen Evidenz und Prufdatum. Sie ist keine unveranderliche Eigenschaft eines
Datensatzes. Derselbe Zeitstempel kann bei einem strategischen Konto mit langem Zyklus gentligen und bei einer
kurzen Vertriebsstrecke unzureichend sein.

Definieren Sie die Uhr:

Legen Sie dann fest, was die Uhr misst. Letzte E-Mail, letztes Gesprach, letzter Phasennachweis, letzte Priifung
durch den Vertrieb und letzte Systemanderung sind nicht unbedingt dasselbe Ereignis. Eine Systemanderung
kann einen Zeitstempel erneuern, ohne eine neue Kundeninteraktion zu zeigen. Deshalb bleiben Aktivitatstyp
und Phasennachweis getrennt.

OP-03 wird unter dem illustrativen Schwellenwert von 14 Tagen zuriickgehalten, weil seine letzte Aktivitat 17
Tage zurlickliegt. Der Betrag setzt die Aktualitatsregel nicht auller Kraft. Nach einer Priifung kann die Zeile wieder
aufgenommen, mit begriindeter Ausnahme zugelassen oder geschlossen werden. Die Entscheidung muss sicht-
bar bleiben.

Wie werden Bewegungen des Abschlussdatums behandelt?

Ein aktuelles Abschlussdatum ist ein Snapshot. Es zeigt nicht, ob das Datum verschoben wurde, wie oft es sich
verschoben hat oder warum. Wenn ein Bericht Abschlussdaten zur Periodenzuordnung verwendet, behalten Sie
mindestens:

1 das aktuelle Abschlussdatum:;

2 dasvorherige Abschlussdatum;

3 den Zeitpunkt der Bewegung;

4 den Grund oder die Anderungskategorie;

5 die auslosende Person oder den Prozess.
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OP-05 wird nicht allein deshalb aufgenommen, weil es eine Phase und eine aktuelle Aktivitat besitzt. Sein Ab-
schlussdatum liegt am Beobachtungsdatum bereits in der Vergangenheit. Der Datensatz zeigt eine Bewegung von
2026-09-30 auf 2026-08-31, aber der Grund braucht weiterhin eine Priifung. Die Zeile bleibt zurlickgehalten, bis
die Datumsregel erfiillt oder eine ausdriickliche Ausnahme dokumentiert ist.

Hier ist der Event-Schema-Beitrag wichtig. Das aktuelle Register kann ein Datumsproblem sichtbar machen. Eine
unveranderliche Historie ermdglicht spater die Analyse der Bewegung, ohne auf einen liberschriebenen Snapshot
angewiesen zu sein.

Was ist ein nachstes Ereignis?

Ein nachstes Ereignis ist eine geplante beobachtbare Handlung mit Datum oder Ausloser. Das kann eine Sicher-
heitspriifung, eine kaufmannische Priifung, ein Kundengespréch, die Ubergabe eines Angebots oder ein anderes
lokales Ereignis sein. Es ist weder eine Wahrscheinlichkeit noch ein Phasenlabel noch eine allgemeine Absicht des
Vertriebs.

Das Feld hat zwei Verwendungen:

Tabelle 5 Was ist ein ndchstes Ereignis?

Verwendung Zu erhalten Abgrenzungsfrage
Operative Priifung Handlung, Verantwortlichkeit, Datum Gibt es einen konkreten nachsten
oder Ausloser und aktueller Status Schritt?
Messung Ereignisdefinition, Zeitstempel und Lasst sich das Ereignis spater rekonstru-

Beziehung zu einem spéateren Ergebnis  ieren?
Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

OP-02 hat eine nachste Handlung, bleibt aber wegen der fehlenden Eindeutigkeit zuriickgehalten. OP-03 hat kein
nachstes Ereignis und ist zusatzlich veraltet. Diese Kombination ist keine Null-Wahrscheinlichkeit, sondern ein un-
geloster Datensatzstatus.

Wie wird die zugelassene Menge gepriift?

Verwenden Sie einen Bericht mit vier Teilen:
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Tabelle 6 Wie wird die zugelassene Menge gepriift?

Ebene

Anzeigen

Entscheidung

Zulassungsebene

Ausnahmenebene

Kommerzielle Ebene

Anderungsebene

Aufgenommene, zurlickgehaltene und
ausgeschlossene Zeilen sowie Griinde

Fehlgeschlagene Regel, Grund, verant-
wortliche Person und Priiftermin

Betrdge, Phasenverteilung, Daten und
weitere Felder der aufgenommenen
Zeilen

Beobachtungsdatum, Regelversion so-

wie aufgenommene, zuriickgehaltene
und ausgeschlossene Population

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

Ist die Ansicht fiir eine Aggregation ge-
eignet?

Was muss vor der Aufnahme repariert
werden?

Was bedeutet die zugelassene Pipeline?

Haben sich die Daten oder die Zulas-
sungsregel gedndert?

Die kommerzielle Ebene darf die Zulassungsebene nicht verdecken. Wenn ein Flihrungskreis nur die zugelassene
Summe sieht, kann er nicht erkennen, ob sich die Zahl wegen neuer Vertriebsarbeit, einer Regelanderung, einer
Duplikatbereinigung, einer Veraltungssperre oder eines Ausschlusses verandert hat.

Dasselbe gilt Giber Perioden. Bewahren Sie Regelversion, Beobachtungsdatum und zugelassene, zurlickgehaltene
sowie ausgeschlossene Population. Ein spaterer Vergleich sollte eine veranderte Pipeline von einer veranderten

Zulassungsregel unterscheiden konnen.

Verbessert Pipeline-Hygiene Konversion oder Prognosegenauig-

keit?

Nicht per Definition. Hygiene kann die einbezogene Population sichtbar machen und einer Person eine Korrektur-

aufgabe geben. Sie kann auch die angezeigte Betrags- und Phasenverteilung verdandern. Keine dieser Beobach-

tungen beweist eine bessere kommerzielle Leistung.

Flr eine Wirkungsanalyse missen Intervention und Ergebnis getrennt definiert werden:
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Tabelle 7 Verbessert Pipeline-Hygiene Konversion oder Prognosegenauigkeit?

Designfeld Frage

Intervention Welche Regel, welcher Ablauf oder welche Verantwortungsstruktur
hat sich geandert?

Zulassige Population Welche offenen Opportunities hatten unter beiden Regeln gepriift
werden kénnen?

Einheit Eine Opportunity, ein Konto, eine Verkaufer-Periode oder eine ande-
re erklarte Ebene?

Ergebnis Phasenfortschritt, Gewinn, Prognosefehler, Zykluszeit oder ein ande-
res definiertes Ergebnis?

Beobachtungsfenster Wie lange nach der Regelanderung kann das Ergebnis beobachtet
werden?
Vergleich Welche unbehandelte oder vorher festgelegte Vergleichsgruppe lie-

fert den Gegenfakt?

Populationspriifung Welche Datensétze wurden unter jeder Regel aufgenommen, zuriick-
gehalten, ausgeschlossen oder neu angelegt?

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

Ein Anstieg der Gewinne oder ein kleinerer Prognosefehler vor und nach einer Anderung geniigt nicht, wenn die
neue Regel veraltete Zeilen ausschlie3t, Phasendefinitionen @ndert, das Verhalten des Vertriebs beeinflusst oder

das Beobachtungsfenster verkiirzt. Pipeline-Hygiene ist eine Kontrollgrenze und keine Wirkungsschatzung.

Was ist Pipeline-Hygiene nicht?
Pipeline-Hygiene ist nicht:

+  ein Faktor fiir Pipeline-Abdeckung oder ein Phasen-Wahrscheinlichkeitsmodell;

+  eine Definition von Forecast-Kategorien oder ein Ergebnis zur Prognosegenauigkeit;
+  CRM-Adoption, Vertriebsproduktivitat oder ein Ranking von Deal-Verantwortlichen;
unveranderliche Ereignishistorie oder ein Ersatz fiir Anderungsprotokolle;

« einuniverseller Aktualitatsschwellenwert von 14 Tagen;

+ ein einziger Sauberkeits-Score, der doppelte, veraltete, ungiiltige, unbekannte und ausgeschlossene Zustan-
de verbirgt;

+ eine Erlaubnis, unbequeme Datensatze ohne vorherigen Zustand und Grund zu l6schen;
+  ein Beweis, dass Bereinigung Konversion, Gewinnquote, Prognosegenauigkeit, Umsatz oder Marge erhoht.
Sie ist auch nicht die Behauptung, jede Opportunity miisse dieselben Felder tragen. Die Entscheidung bestimmt

den erforderlichen Nachweis. Eine historische Analyse verlorener Opportunities kann andere Felder brauchen als
eine Prognosepriifung der offenen Pipeline. Die Grenze muss vor der Zahlung der Zeilen feststehen.
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Wie fiihrt ein Team eine Pipeline-Hygiene-Priifung durch?

1

Entscheidung benennen. Festhalten, ob die Ansicht fiir offene Pipeline, Prognose, Abdeckung, Kapazitat oder
einen anderen erklarten Zweck dient.

Datum und Datensatzebene fixieren. Beobachtungszeitpunkt notieren und jeweils eine Opportunity-Einheit
zahlen.

Geltungsbereich fixieren. Offen, gewonnen, verloren und nicht anwendbar vor dem Filtern definieren.
Identitat priifen. Eindeutigen Schliissel und Kontoverkniipfung getrennt testen.

Evidenz priifen. Verantwortlichkeit, aktuelle Phase, Eintrittsnachweis, Aktivitatszeitpunkt und nachstes Ereig-
nis als getrennte Felder priifen.

Wert und Zeit priifen. Betrag, Wahrung, Historie des Abschlussdatums und Aktualitatsregel priifen.
Ausnahmen routen. Nicht bestandene Regel, Grund, verantwortliche Stelle und Priifdatum erhalten.

Zuletzt aggregieren. Nur aufgenommene Zeilen summieren oder interpretieren und die Anzahl der zuriickge-
haltenen und ausgeschlossenen Zeilen neben der Summe zeigen.

Vergleich versionieren. Regelversion und zugelassene Population vor dem nachsten Periodenvergleich erhal-
ten.

Die Stop-Regel ist einfach: Wenn das Team nicht reproduzieren kann, warum eine Zeile aufgenommen wurde, ist

sie nicht aggregationsbereit. Wenn sie eine Priifung nicht besteht, wird sie sichtbar zurlickgehalten. Wenn sie au-

Rerhalb des Geltungsbereichs liegt, wird sie mit Regel ausgeschlossen. Wenn sie besteht, wird sie aufgenommen,

ohne daraus eine Prognose- oder Konversionsaussage zu machen.

Pipeline-Hygiene ist damit die kleine Kontrolle, die eine groflere Interpretation schiitzt. Eine Pipeline-Summe

kann nutzlich sein, aber erst, nachdem das Team sagen kann, welche Datensatze sie enthalt, welche wartet, wel-

che ausgeschlossen ist und warum. Die Summe ist das Ende der Zulassungsentscheidung, nicht der Anfang der

Evidenz.

Sﬂ Was ist Pipeline-Hygiene? Ein sauberes CRM ist noch keine belastbare Pi... Seite 13




QUELLEN

Microsoft. (2026, July 31). Move the opportunity through different stages. Quellenseite

Sﬂ Was ist Pipeline-Hygiene? Ein sauberes CRM ist noch keine belastbare Pi... Seite 14



https://learn.microsoft.com/en-us/dynamics365/sales/move-opportunity-stages

ENDE DES BEITRAGS

ZITIERWEISE

Isoglu, S. (2026, 6. September). Was ist Pipeline-Hygiene? Ein sauberes CRM ist noch keine
belastbare Pipeline. Sinan Isoglu.
https://isoglu.com/de/insights/journal/was-ist-pipeline-hygiene/

WEITERLESEN

Revenue Operations & Kl

Eine Win-Loss-Analyse braucht zuerst das Ergebnis

https://isoglu.com/de/insights/journal/win-loss-analyse-braucht-ein-ergebnis/

Revenue Operations & K

Was ist ein Product-Qualified Lead? Produktnutzung ist keine Kaufabsicht

https://isoglu.com/de/insights/journal/was-ist-ein-product-qualified-lead/

Revenue Operations & Kl

Was ist KI-Nachfrageprognose? Eine Prognose ist kein Orakel

https://isoglu.com/de/insights/journal/was-ist-ki-nachfrageprognose/

C Sinan Isoglu, MBA (Quantic)
Flhrungskraft fiir Umsatzwachstum, Dozent und Doktorand

© 2026 Sinan Isoglu - isoglu.com - Alle Rechte vorbehalten

Online-Fassung: https://isoglu.com/de/insights/journal/was-ist-pipeline-hygiene/


https://isoglu.com/de/insights/journal/win-loss-analyse-braucht-ein-ergebnis/
https://isoglu.com/de/insights/journal/was-ist-ein-product-qualified-lead/
https://isoglu.com/de/insights/journal/was-ist-ki-nachfrageprognose/

	abstract
	sec-1
	sec-2
	sec-3
	sec-4
	sec-5
	sec-6
	sec-7
	sec-8
	sec-9
	sec-10
	sec-11
	sec-12
	sec-13
	sec-14
	refs

