
Edition Sales Excellence

Reihe herausgegeben von

Gabi Böttcher
Springer Gabler
Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH
Wiesbaden, Deutschland



​Die Edition Sales Excellence bietet fundierte, praxisorientierte Fachinformation und Hin-
tergrundberichte für alle Ebenen im Vertrieb – kompetent aufbereitet von renommierten 
Autoren aus Wissenschaft, Beratung und Vertriebspraxis. Indem sie neueste Forschungs-
ergebnisse mit Beispielen und Erkenntnissen aus dem Vertriebsalltag verknüpfen, stellen 
die Fachautoren einen hohen Praxisbezug sicher und zeigen, mit welcher Dynamik sich 
vertriebsrelevante Themen wie beispielsweise Digitalisierung, Kundenbeziehungsma-
nagement, Pricing, Kundenprofitabilität, Vertriebsteuerung oder Führung entwickeln.
Freuen Sie sich auf einen spannenden Mix aus theoretischem Wissen und praktischen 
Tipps.

Weitere Bände in dieser Reihe: http://www.springer.com/series/16315

http://www.springer.com/series/16315


Mario Pufahl

Vertriebscontrolling
So steuern Sie Absatz, Umsatz und Gewinn

6., überarbeitete Auflage



Mario Pufahl
Düsseldorf, Deutschland

Edition Sales Excellence
ISBN 978-3-658-25350-9        ISBN 978-3-658-25351-6 (eBook)
https://doi.org/10.1007/978-3-658-25351-6

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen Nationalbibliografie; detaillierte 
bibliografische Daten sind im Internet über http://dnb.d-nb.de abrufbar.

Springer Gabler
© Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH, ein Teil von Springer Nature 2003, 2006, 2010, 2012, 2014, 2019
Das Werk einschließlich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschützt. Jede Verwertung, die nicht ausdrücklich 
vom Urheberrechtsgesetz zugelassen ist, bedarf der vorherigen Zustimmung des Verlags. Das gilt insbesondere 
für Vervielfältigungen, Bearbeitungen, Übersetzungen, Mikroverfilmungen und die Einspeicherung und Verar-
beitung in elektronischen Systemen.
Die Wiedergabe von allgemein beschreibenden Bezeichnungen, Marken, Unternehmensnamen etc. in diesem 
Werk bedeutet nicht, dass diese frei durch jedermann benutzt werden dürfen. Die Berechtigung zur Benutzung 
unterliegt, auch ohne gesonderten Hinweis hierzu, den Regeln des Markenrechts. Die Rechte des jeweiligen 
Zeicheninhabers sind zu beachten.
Der Verlag, die Autoren und die Herausgeber gehen davon aus, dass die Angaben und Informationen in diesem 
Werk zum Zeitpunkt der Veröffentlichung vollständig und korrekt sind. Weder der Verlag, noch die Autoren oder 
die Herausgeber übernehmen, ausdrücklich oder implizit, Gewähr für den Inhalt des Werkes, etwaige Fehler oder 
Äußerungen. Der Verlag bleibt im Hinblick auf geografische Zuordnungen und Gebietsbezeichnungen in veröf-
fentlichten Karten und Institutionsadressen neutral.

Lektorat: Manuela Eckstein

Springer Gabler ist ein Imprint der eingetragenen Gesellschaft Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH und ist 
ein Teil von Springer Nature.
Die Anschrift der Gesellschaft ist: Abraham-Lincoln-Str. 46, 65189 Wiesbaden, Germany

Ergänzendes Material zu diesem Buch finden Sie auf http://extras.springer.com

Die Online-Version des Buches enthält digitales Zusatzmaterial, das berechtigten Nutzern durch 
Anklicken der mit einem „Playbutton“ versehenen Abbildungen zur Verfügung steht. Alternativ 
kann dieses Zusatzmaterial von Lesern des gedruckten Buches mittels der kostenlosen Springer 
Nature „More Media“ App angesehen werden. Die App ist in den relevanten App-Stores erhältlich 
und ermöglicht es, das entsprechend gekennzeichnete Zusatzmaterial mit einem mobilen Endgerät 
zu öffnen.

https://doi.org/10.1007/978-3-658-25351-6
http://dnb.d-nb.de
http://extras.springer.com


V

Vorwort zur sechsten Auflage

Controlling hat sich in den letzten Jahren – in jüngster Vergangenheit bedingt durch die 
schlechte Wirtschaftslage  – zu einer festen Institution in den Unternehmen entwickelt. 
Man wird kaum ein Unternehmen finden, das keine eigene Abteilung oder zumindest ei-
nen Angestellten hat, die/der für das Controlling verantwortlich ist.

Der Begriff Controlling ist allerdings sehr weit gefasst. Die Anforderungen in den 
Unternehmen sind – nicht erst in jüngster Zeit – so komplex, dass sich das Controlling 
dezentralisieren muss, um seine vielfältigen Aufgaben erfüllen zu können. Der Controller 
wird als ein Beifahrer im Auto (Unternehmen) definiert, der den Fahrer (Manager) beim 
Steuern des Fahrzeugs unterstützt. Der Fahrer konzentriert sich auf das Steuer des Fahr-
zeugs und auf die möglichen Reaktionen. Der Fahrer sieht in der Regel auf die Straße und 
achtet auf alles, was aktuell im Straßenverkehr geschieht. Diese Aktivitäten verlangen 
seine volle Aufmerksamkeit, damit kein Unfall geschieht oder im schlimmsten Fall ein 
Totalschaden entsteht. Der Fahrer kann seinen Platz nur verlassen, wenn das Fahrzeug 
gestoppt wird und er aus dem Fahrzeug aussteigt. Er ist daher mit seiner Tätigkeit des 
Fahrens voll ausgelastet und kann keine anderen Tätigkeiten wie etwa Kartenlesen ver-
richten.

Der Beifahrer ist freier als der Fahrer. Er muss sich nicht auf den aktuellen Verkehr 
konzentrieren und kann daher nützliche Dinge tun, die den Fahrer unterstützen. Er kann 
dem Fahrer über eine Karte den richtigen Weg zeigen oder helfen, wenn er sich einmal 
verfahren hat. Der Beifahrer kann zudem während der Fahrt mehr hinter dem Fahrzeug als 
der Fahrer im Rückspiegel erkennen, da sein Blickwinkel nicht so stark wie der des Fah-
rers eingeschränkt ist. Letztendlich kann der Beifahrer während der Fahrt mit dem Fahrer 
reden, um ihm Mut zu machen oder einfach einmal einen anderen Standpunkt zu vertreten. 
Kurzum, der Beifahrer kann viele Dinge tun, die der Fahrer aufgrund seiner Aufgabe nicht 
tun kann. Die Befähigung zum Beifahrer hätte der Fahrer allerdings auch, die beiden 
müssten nur die Rollen tauschen.

Dieses Beispiel macht deutlich, dass jeder Mitarbeiter seine Position und die damit 
verbundenen Aufgaben erfüllen muss. Die Unternehmensleitung hat eine Fülle von Auf-
gaben und benötigt daher die Hilfe von anderen Mitarbeitern, um die Gesamtaufgabe zu 
meistern. Die Vertriebsleitung hilft der Unternehmensleitung, indem sie zum Erfolg 
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durch Steuerung der Vertriebsaktivitäten aktiv beiträgt. Die Vertriebsleitung benötigt 
ihrerseits Helfer, beispielsweise die Vertriebsmitarbeiter, die die an sie delegierten 
Aufgaben erfüllen.

Zudem braucht die Vertriebsleitung aber auch interne Berater, die helfen, die Vertriebs-
aktivitäten zu steuern. Die Vertriebsleitung braucht den Controller, um das nötige Werk-
zeug und Informationen zur Vertriebssteuerung parat zu haben. Die Vertriebsleitung 
könnte sich die Methoden und Informationen auch selbst beschaffen, ist aber durch die 
Ausübung des Tagesgeschäfts mehr als ausgelastet.

Die Frage, die sich in diesem Zusammenhang stellt, ist: Sind die Methoden und Infor-
mationen des allgemeinen Controlling geeignet, um der Vertriebsleitung bei speziellen 
Problemstellungen zu helfen, oder werden besondere Methoden für den Vertrieb benötigt? 
Diese und weitere Fragestellungen sowie die Besonderheiten des Vertriebs aus Control-
lingsicht werden in diesem Buch erläutert. Darüber hinaus wird betrachtet, wie das mo-
derne Vertriebscontrolling die heutigen technischen Möglichkeiten im strategischen und 
operativen Controlling nutzen kann. Antworten auf diese und andere Fragen finden sich in 
den einzelnen Kapiteln.

Die dritte Auflage dieses Buches enthielt weitreichende Ergänzungen zu analytischen 
Auswertungen der Vertriebsaktivitäten, Ergänzungen zum Verkaufsprojektmanagement, 
ein komplett überarbeitetes Kapitel zum Thema KPIs und Balanced Scorecard sowie zwei 
neue Fallstudien.

Die vierte Auflage hatte eine neue Struktur, wurde durch eine Studie und eine Check-
liste ergänzt und widmete sich inhaltlich insbesondere der Vertiefung des Kundenwert-
konzepts als Instrument des Vertriebscontrollings, einer inhaltlichen Überarbeitung des 
Kap. 3 sowie der Erweiterung des Kap. „Systemunterstützes Vertriebscontrolling“. Darü-
ber hinaus wurde eine ältere Fallstudie durch eine neue Fallstudie ersetzt.

Die fünfte Auflage wurde punktuell überarbeitet und ergänzte das Buch mit aktuellen 
Studien zu Trends im Vertriebscontrolling.

Die vorliegende sechste Auflage wurde komplett überarbeitet, insbesondere mit neuen 
Aspekten aus der Künstlichen Intelligenz. Die Fallstudien wurden durch das Konzept „In-
telligent Workplace for Sales“ ersetzt, das dem Leser einen Praxiseindruck vermitteln soll, 
wie eine Vertriebssteuerung digitalisiert umgesetzt werden kann.

Das Buch richtet sich an Führungskräfte und Praktiker aus Vertrieb und Controlling, 
die sich einen fundierten Überblick verschaffen und strukturierte Anregungen zu einzel-
nen Themenbereichen erhalten möchten.

Mit der tatkräftigen Unterstützung von Sabine Kirchem habe ich eine Interviewreihe 
bei YouTube sowie einige Videosequenzen zum Digital Workplace for Sales erstellt, die 
verschiedene Themen aus dem Buch zusätzlich in kleinen Interviews aufgreift. Hier geht 
es zu der Interviewreihe: https://www.youtube.com/playlist?list=PLDk7EcGF0KrwIlVA-
ciXPXT8JkYdV7HFkc.

Zudem möchte ich mich bei Dr. Alexander Beck für den detaillierten Input für das 
Thema Artificial Intelligence und Predictive Analytics bedanken.
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Die Vollendung des Buches war mit großem Aufwand und persönlichem Einsatz ver-
bunden. Ein Buch hat allerdings nie nur einen Autor, sondern viele Menschen, die im 
Team mitarbeiten. Die Menschen, bei denen ich mich bedanke, sind meine Frau Anetta, 
meine Familie und meine Freunde, die während des Schreibens dieses Buches eine große 
Stütze waren. Mein besonderer Dank gilt auch Sabine Kirchem für das interne Lektorat 
sowie die Überarbeitung von Grafiken und die Erstellung von unterstützenden Videos für 
dieses Buch. Zudem gilt mein besonderer Dank meiner Lektorin Manuela Eckstein vom 
Springer Verlag, die mir ursprünglich vor Jahren den Anstoß zu diesem Buch gab.

Falls Sie Anregungen oder Fragen haben, so freue ich mich auf einen Kontakt mit 
Ihnen.

Düsseldorf� Mario Pufahl, im April 2019
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