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Ist die zielgerichtete Steuerung des Vertriebs zur Umsetzung und Erfolgskontrolle der 
Vertriebsstrategie eines Unternehmens. Damit stellt das Vertriebscontrolling den Teil des 
Unternehmenscontrollings dar, der sich mit dem Aufgabenfeld des Vertriebs befasst. Es besetzt die 
Schnittstelle zwischen Vertrieb und Controlling.
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Teamwork heißt zielorientierte Zusammenarbeit in der Gruppe

• Klare Rollenverteilung nach Aufgaben und Fähigkeiten

• Der Account Manager (Vertriebsmitarbeiter) führt (s)ein Kunden-/Opportunity-Team

• Teamzielerreichung hat Priorität vor der Aufgabe/Rolle

• Teamzielerreichung hat Priorität vor persönlichen Zielen

Kreativität ist sehr wichtig, aber „Ohne Fleiß kein Preis“

Kompromissloses Streben um den Kunden zu gewinnen

• Jeden Tag, Immer und immer wieder � Kontinuierliche Verbesserung & „Can Do“ Attitude

• Jeder Kundenkontakt erfordert professionelle Vor- und  Nachbereitung

• Kenne das Kerngeschäft Deines Kunden, u.a. Zahlen & Fakten (Umsatz, Gewinn, Lokationen, Bereiche, 

Organisation, Lieferanten, Kunden, Eigentümer und Wettbewerber des Kunden sowie das Verhältnis zu diesen 

Stakeholdern

• Unternehmens-/Branchenziele und –Herausforderungen/-trends, Geschäftsprozesse

Vertriebsteam Vertriebsgrundsätze
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Vertriebscontroller sind der Partner der Vertriebsorganisation zu 

vielfältigen Themen     --- Beispiel Controllingteam ---

Reporting
Analytics
Reviews

Portfolio 
Support

Planung 
Sales 

Large Deal & 
Margen 

Sales 
Compensation

Prozesse
Unterstützung

Tools

Vertriebs-
controlling
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Leitung

Business Partner 
Vertrieb

Vertriebsvergütung

Manager Beratung 
Vertriebsleitung 

Reporting 

Data Warehouse Team

Business Partner 
Finance

Projekt Controlling

Large Projekt Controlling

Deal Desk 
Discount/Margen/Soko

Koordination & Projekte

Soko – Sonderkonditionen

Vertriebscontroller sind der Partner der Vertriebsorganisation zu 

vielfältigen Themen   --- Beispiel Controllingteam ---
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Vertriebskennzahlen

Mit einem effektiven Vertriebskennzahlensystem besitzt der Anwender ein 

umfassendes Informationsinstrument für sämtliche Absatz-, Kunden-, 

Wettbewerbs- und Marktsituationen. Vertriebskennzahlen (VKZ) bilden die 

Zielvorgaben für einzelne Vertriebsprozesse und steuern somit die Organisation 

als Ganzes als auch den einzelnen Vertriebsbeauftragten. 

Dabei füllen Vertriebskennzahlen in erster Linie drei Funktionen aus: sie bilden die 

Grundlage für die Vertriebsplanung, dienen dem Controlling und unterstützen 

die Motivation der Mitarbeiter, indem sie die einzelnen Vertriebsleistungen 

bewerten und vergleichen und damit Basis für die Berechnung von variablen 

Vergütungsanteilen sind. 

Ergebnisse, die sich aus Markt- und Kundenanalysen ergeben, werden mit 

Zielzahlen des Unternehmens verglichen und dienen als Basis für die 

Vertriebsplanung. Gibt die Unternehmensstrategie Wachstum vor, stehen 

Umsatz und Marktanteil im Vordergrund. Liegt das Augenmerk auf 

Kostenführerschaft, sollte der Schwerpunkt auf Vertriebskosten und Pricing

liegen. Grundsätzlich sollte jedoch das Kerngerüst folgende fünf 

Themenbereiche abdecken: Umsatz, Markt, Kunden, Leistung, Effizienz. 
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Vertriebsprozess

Marketing Potential-
Qualifikation Erstkontakt Besuchs-

termin Angebot Kauf 
Verhandlung Abschluss

Bestands-
kunden 

Management

Kunden-
entwicklung

Lead Entwicklung

Vertriebs-Management

Vertriebs-Controlling

Grundlage des vertrieblichen Controlling ist der Vertriebsprozess eines Unternehmens.
Die Kennzahlen dienen zur Steuerung und Zielfokussierung des Prozesses.
Dem Unternehmen obliegt es, seine individuellen und auf die spezifischen Belange des Geschäfts
zugeschnittenen Vertriebsprozess zu gestalten und die erforderlichen Kennzahlen zu implementieren.
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Vertriebskennzahlen  Vertriebsmanagement 

Marketing Potential-
Qualifikation Erstkontakt Besuchs-

termin Angebot Kauf 
Verhandlung Abschluss

Bestands-
kunden 

Management

Kunden-
entwicklung

Lead Entwicklung

Vertriebs-Management

Vertriebs-Controlling

Die eng an den Vertriebsprozess gekoppelten VKZ - z.B. in der Lead-Entwicklung - geben der vertrieblichen Führung 
Steuerungsgrundlagen für das direkte, operative Vertriebsgeschehen. Die im Managementprozess genannten VKZ bringen der 
Vertriebsführung grundsätzliche Erkenntnisse zu den Vertriebseinheiten mit z.T. mittelfristiger oder strategischer Wirkung. Je nach 
Unternehmenskultur und Führungsmentalität können diese VKZ veröffentlicht werden und Aufgaben für interne Projekte auslösen, sie
sind oftmals Thema in Vertriebs- und Führungsmeetings. 

• Zeitlicher Anteil der Außenkontakte Vertrieb im Verhältnis zu 
gesamt verfügbarer Arbeitszeit pro Zeiteinheit 

• Zielerreichungsquote im Vertrieb
• Planabdeckung 
• Weiterbildungsaufwand pro Mitarbeiter und 

Ausbildungseinheit/-ziel
• Mitarbeiterzufriedenheitsquote 
• Durchschnittliche  Zeitdauer der Auftragsgenerierung
• Vertriebskostenanteil 
• Stornierungsquote
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Vertriebskennzahlen Vertriebsstruktur

Marketing Potential-
Qualifikation Erstkontakt Besuchs-

termin Angebot Kauf 
Verhandlung Abschluss

Bestands-
kunden 

Management

Kunden-
entwicklung

Lead Entwicklung

Vertriebs-Management

Vertriebs-Controlling

• Durchschnittliche Auftragsgröße pro Vertriebskanal, Branche, Produkt
• Anzahl Mitarbeiter zu Umsatz pro Vertriebsbereich
• Umsatz/AE/DB nach Vertriebskanälen

Vorwiegend geht es hier um die Kenntnis, wie die Vertriebsstruktur die Erreichung der Vertriebsziele in Umsatz, Auftragseingang, DB, 
etc. realisiert. Die Erkenntnisse daraus können stärkenorientiert auf andere Vertriebsbereiche durch "Modelling" übertragen werden. Die 
Kennzahlen bieten den Ansatz, grundsätzlich die Vertriebskanäle Partnervertrieb und/oder Direktvertrieb zu thematisieren und 
detaillierter zu betrachten. Das Thema VKZ der Vertriebsstruktur kann darüber hinaus auch strategische Ziele fördern, wie z.B. schnelle, 
weitreichende Marktabdeckung oder Marktvorherrschaft. 
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Vertriebskennzahlen Marketing

Marketing Potential-
Qualifikation Erstkontakt Besuchs-

termin Angebot Kauf 
Verhandlung Abschluss

Bestandskun
den 

Management

Kunden-
entwicklung

Lead Entwicklung

Vertriebs-Management

Vertriebs-Controlling

• Rücklaufquote pro Vertriebs- Marketingaktion
• Proz./absolute Anteil Messe-/Eventaufwand am Marketingetat
• Anzahl Zugriffe auf Webseiten des Unternehmens
• Veranstaltungsindex
• Präferenzgrad (Produkt- und Leistungspriorisierung)

Marketing hat je nach Unternehmenssicht verschiedene Hauptfunktionen: vom strategischen Marketing im Sinne langfristiger 
Marktaufbereitung, über Produkt- und Leistungsmarketing und Marketing-Kommunikation bis hin zur konkreten Lead-Generierung 
innerhalb des Vertriebsprozesses. Insbesondere für den Mittelstand ist es schwierig, mit überschaubaren Mitteln eine durchgängige 
Wirkung des Marketings zu messen. Deshalb werden hier vorwiegend pragmatische Kennzahlen wie bspw. aus Aktionen, Nachfragen 
und Budgetanteilen aufgezeigt.
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Vertriebskennzahlen Potentialqualifizierung

Marketing Potential-
Qualifikation Erstkontakt Besuchs-

termin Angebot Kauf 
Verhandlung Abschluss

Bestands-
kunden 

Management

Kunden-
entwicklung

Lead Entwicklung

Vertriebs-Management

Vertriebs-Controlling

• Mengengerüst Potential (Kundengröße (z.B. Anzahl Mitarbeiter),
Standorte, Ausstattungsgrad, ABC Analyse)

• Adress-/bedarfsqualifiziertes Potential zum Gesamtpotenzial
• Qualität der qualifizierten Adresspotentiale

VKZ zur Potenzialqualifizierung bilden die Grundlage zur quantitativen Beurteilung von Vertriebsgebieten, Vertriebszielen, 
Personalausstattungen und vertrieblichen Aufwendungen. In der Prozessphase "Potenzialqualifizierung" wird das 
Marktpotenzial, angefangen bei reinen Adressdaten, über Detailinfos zu Ansprechpartnern, Systemausstattungen bis hin zu 
konkreten Bedarfssituationen qualifiziert. Die Ergebnisse werden z.B. von Marketing bzw. auch externen Dienstleistern über 
CRM-Systeme für den Vertrieb zur weiteren, vertrieblichen Bearbeitung bereitgestellt. Die Potenzialqualifizierung kann jedoch 
auch als Aufgabe innerhalb des Vertriebs organisiert sein.



Internationaler Controller Verein eV | www.controllerverein.com | AK Berlin-Brandenburg 

Vertriebskennzahlen Leadentwicklung

Marketing Potential-
Qualifikation Erstkontakt Besuchs-

termin Angebot Kauf 
Verhandlung Abschluss

Bestands-
kunden 

Management

Kunden-
entwicklung

Lead Entwicklung

Vertriebs-Management

Vertriebs-Controlling

• Anzahl Kontakte/Besuche pro Zeiteinheit/Mitarbeiter/Partner etc.
• Gewonnene Interessenten (gemäß Unternehmensdefinition)
• Abgeschlossene Aufträge zu Prospects (Interessenten)
• Interessentenherkunft nach Marketinginstrumenten
• Forecast-Sales-Pipeline (Funnel)

Die Lead-Entwicklung wird hier vom Erstkontakt bis zum Abschluss in 5 Phasen dargestellt. Nach unterschiedlichen Geschäftsarten,
Auftragsgrößen, etc. sind ggf. weitere Detailphasen zu ergänzen. Durch Kenntnis der VKZ "Lead-Entwicklung" können Maßnahmen 
zur Sicherung der Abschlussquote aufgesetzt werden. Zu beachten ist, dass die Betrachtung nur einer Kennzahl i.d.R. keine 
werthaltige Aussage ergibt. Erst die Analyse zusammenhängender VKZ dient der Vertriebs-Eigensteuerung, dem Vergleich 
verschiedener Vorgehensweisen im Team sowie als Frühwarnsystem für Abschlüsse. 
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Vertriebskennzahlen Angebot

Marketing Potential-
Qualifikation Erstkontakt Besuchs-

termin Angebot Kauf 
Verhandlung Abschluss

Bestands-
kunden 

Management

Kunden-
entwicklung

Lead Entwicklung

Vertriebs-Management

Vertriebs-Controlling

Zum Erhalt eines Angebots sind über erfolgreiche Vorphasen vom Kunden klare Signale gesetzt: eine grundsätzliche Bedarfssituation ist 
vorhanden, die angebotene Leistung ist von Interesse, weitere Verhandlungsbereitschaft besteht. Die Angebotsphase ist daher ein qualitativer 
Meilenstein im Vertriebsprozess (Leistung und Nutzen). Hier ist weniger die statische Betrachtung der Kennzahlen, sondern deren Entwicklung 
nach Zeiträumen, Branchen, Leistungen, Vertriebskanälen, etc. wesentlich. Vielfach geben diese Kennzahlen Anlass zur aktuellen 
Wettbewerbsbetrachtung, zur Überprüfung der Marktakzeptanz von Preis-/Nutzen oder zur Analyse vertrieblichen Vorgehens. 

• Angebotserfolgsquote
• Total Contract Value abgegebener Angebote
• Auftragsverlustanalyse
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Vertriebskennzahlen Abschluss

Marketing Potential-
Qualifikation Erstkontakt Besuchs-

termin Angebot Kauf 
Verhandlung Abschluss

Bestands-
kunden 

Management

Kunden-
entwicklung

Lead Entwicklung

Vertriebs-Management

Vertriebs-Controlling

• Anzahl/Umsatz/Deckungsbeitrag gewonnener Aufträge nach 
Zielmärkten/-gruppen, Produktgruppen etc. 

• Gewährte Rabatte/Erlösschmälerungen (Discounts) zu 
Brutto-Auftragseingang/Umsatz-Auftragswerten 

• Neukundenanteil bei Order-Entry/Auftragsabschlüssen

Die Abschlussphase des Vertriebsprozesses entscheidet letztlich über die erfolgreiche Realisierung der Unternehmensziele. In der Tendenzbetrachtung 
geben die hier relevanten Kennzahlen Auskunft über die Marktakzeptanz von Unternehmensleistungen mit deren Inhalten und Konditionen. 
Detailbetrachtungen nach Branchen, Produkten, Kundensegmenten geben Aufschluss für das Forecasting und lösen Maßnahmen in 
Vertriebssteuerung, Marketing, Entwicklung, Services, etc. aus. 
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Vertriebskennzahlen  Kundenentwicklung

Marketing Potential-
Qualifikation Erstkontakt Besuchs-

termin Angebot Kauf 
Verhandlung Abschluss

Bestands-
kunden 

Management

Kunden-
entwicklung

Lead Entwicklung

Vertriebs-Management

Vertriebs-Controlling

• Kundenbilanz 
• Auftragseingang-/Umsatz-/Deckungsbeitrag-Verlust durch 

Kundenverlust 
• Reklamationsquote
• Anzahl/Volumen von wiederkehrenden Umsätzen (Leasing/Wartung, 

etc.) nach Zeitdauer 
• Wachstums-/Deckungsbeitrag-, Umsatz und Potenzialraten nach 

Kundensegment 
• Kundenzufriedenheitsquote-/ index (CustomerSatisfaction)
• Nachverkaufsquote 
• Kundenkontakthäufigkeit 
• Referenzquote 
• Kunden-Interaktionen pro Zeit-Struktureinheit

Die Kundenentwicklung ist hier in einer Phase zusammengefasst. I.d.R. stellt dies einen eigenen Prozess dar, ergänzend zum 
Neukundengeschäft. Die Bedeutung von Bestandskundenmanagement kann in Unternehmen sehr unterschiedlich sein - je nach Strategie,
Angebot und Kundenstruktur. Die genannten VKZ haben das Ziel, das Bestandskundengeschäft zu steuern - ob über Umsatz, DB, 
Kundensegmente oder Produkt-/Leistungsgruppen ist individuell festzulegen. In aller Regel ist die Neukundengewinnung weitaus 
aufwendiger, als bestehende Kunden zu pflegen und zu entwickeln. 
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Backup Vertriebskennzahlen
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Backup Controlling Team
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Fachliche Anforderungen an die Team Mitglieder Reporting 

– Bsp.

Manager Beratung

• Entsprechen Rollenbild des Controllers

• Kennen und verstehen die strategische Ausrichtung der Vertriebsmanagement

• Sind sowohl im strategischen und operativen Controlling mit den Controlling Instrumenten und 

deren Anwendung vertraut 

• Sind zu einem gewissen Grad mit der IT vertraut, Access, Excel, BI Tool – führen Analysen 

selbständig durch und leiten entsprechende Maßnahmen ab

• Sprechen die Sprache der Manager die sie betreuen – bereiten Entscheidungsvorlagen strukturiert 

auf

• Sprechen die Sprache der Partner aus den Bereichen Vertrieb, Finanzen, IT, Marketing, HR

Vertriebsvergütung

• Kennen den gültigen Vertriebsvergütungsplan und sind in der Lage entsprechende Analysen 

durchzuführen (Wirkungsmechanismus)

• Sehr gute Deutschkenntnisse und Anwendung der deutschen Sprache

• Beherrschen das kaufmännische Rechnen, kennen sich mit buchhalterischen Themen wie 

Rückstellungen und Abgrenzungen aus

• Kennen und beherrschen alle Prozesse der Vertriebskanäle
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Fachliche Anforderungen an die Team Mitglieder Business 

Partner Vertrieb – Bsp.

Data Warehouse Team

• Sind ausgeprägte Informatiker mit einem Grundwissen an wirtschaftlichen 

Zusammenhängen (z.B. Wirtschaftsinformatiker)

• Beherrschen die Struktur und den Aufbau relationaler Datenbanken (SQL, Oracle) und 

das Zusammenspiel von Daten aus den verschiedenen Systemen

• Kennen und verstehen die Data Warehouse Architektur 

• Sprechen die Sprache der IT und der Controller

• Ausgeprägtes analytisches und logisches Denkvermögen

Business Partner Finance

• Entsprechen weder klar dem Rollenbild eines Controllers noch dem eines Buchhalters

• Kennen sich mit der Bildung und Interpretation von Kennzahlen und deren 

Wirkmechanismus aus

• Beherrschen das kaufmännische Rechnen

• Kennen und beherrschen alle Prozesse der Vertriebskanäle und deren Auswirkungen 

auf die finanztechnischen Kennzahlen wie Cost of Sales / Conversion Rate/ Sales

Performance etc. 
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Fachliche Anforderungen an die Team Mitglieder Projekt 

Controlling – Bsp.

Large Project Control

• Entsprechen eher dem Rollenbild Controller

• Kalkulieren von komplexen Kundenprojekten und entwickeln diese gemeinsam mit 

dem Vertrieb

• Beherrschen Kalkulationsmechanismen, DB Rechnungen etc.

• Haben ein breites Produkt und Lösungs Know how um ggf. entsprechende Beratung 

zu liefern

• Kennen das Umfeld der Vertriebsorganisation und der Serviceorganisation

• Hohe Kommunikationsbereitschaft und Flexibilität

Deal Desk – Discount und Margen, Sonderkonditionen

• Entsprechen weder klar dem Rollenbild eines Controllers noch dem eines Buchhalters

• Beherrschen das kaufmännische Rechnen, speziell die DB Rechnung

• Haben ein breites Produkt und Lösungs - Know how um ggf. entsprechende Beratung 

zu liefern

• Steuern über Kennzahlen das Discountverhalten der Vertriebsmitarbeiter


