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Frühwarnsystem im Vertrieb: schutzimpfung für ihren erfolg

Es kommt nicht darauf an, die Zukunft 
voraus zu sagen, sondern darauf, auf 

diese proaktiv vorbereitet zu sein“. Infor-
mationen über Kunden, Lieferanten, Part-
ner, Wettbewerber, Gesellschaft, Politik so-
wie über das eigene Unternehmen sind in 
der Bedeutung stetig wachsende Erfolgs-
faktoren für zukünftige Geschäftserfolge. 
Die richtige Information zur richtigen Zeit 
ermöglicht erst, nachvollziehbare, fundier-
te und transparente Entscheidungen so 
zu fällen, dass erfolgversprechende Maß-
nahmen frühzeitig abgeleitet werden kön-
nen und die Marktposition langfristig ge-
sichert und ausgebaut werden kann. Die 
in den letzten Jahren rasant fortschreiten-
de Globalisierung und die damit einherge-
hende beschleunigte Internationalisierung 
stellt auch viele südbadische Unternehmen 
vor große Herausforderungen. Die globa-
len Märkte unterliegen einer ganz eigenen 
Dynamik, getrieben von individuellen öko-
nomischen wie politischen Einflüssen der 
jeweiligen Länderregion bis hin zu globalen 
Ereignisketten, die eine permanente Be-
obachtung der eigenen Kunden und ins-
besondere auch deren Absatzmärkte aus 
Vertriebssicht unabdingbar machen. Das 
rasante Tempo der Marktentwicklung er-
fordert, die eigene Marktposition ständig 
zu überdenken und neu zu organisieren. 
Bei dieser hohen Dynamik braucht es im 
Vertrieb die Koppelung des Risikomanage-
ments an ein effektives Frühwarnsystem. 
Dafür gilt es unternehmensspezifisch zu er-
mitteln, welche Korrelation zwischen Markt-
signalen und –veränderungen (z.B. Ölpreis 
– Investitionsverhalten) in der Vergangen-
heit bestand, konkret welche Signale mit 
tatsächlichen Marktveränderungen verbun-
den waren. Im zweiten Schritt gilt es zu de-
finieren, welche Risiken daraus abgeleitet 
für das eigene Unternehmen bestehen und 
welchen Einfluss sie im Einzelnen auf die 
eigene Vertriebsstrategie haben. Sodann 
sind entsprechend individuelle Frühwarn-
indikatoren festzulegen, mit denen iden-
tifizierte Risiken frühestmöglich erkannt 
werden. Auch ist die Kopplung mit einem 
Ereignis-Management (Definition von Ge-
genmaßnahmen und Umsetzungsverant-
wortlichen) notwendig, welches über die 
notwendigen Kompetenzen verfügt, eine 
frühzeitige Entschärfung eines kritischen 

Zustands / Ereignisses herbeizuführen. 
Die relevanten Risikofelder müssen durch 
ein enges Monitoring hinsichtlich Ursa-
che und Wirkung letztendlich permanent 
vertieft beobachtet und das eigene Risi-
komanagement up-to-date gehalten wer-
den. Der Vertrieb ist der Wachstumsmo-
tor Ihres Unternehmens, gerade deshalb 
gilt es, unabdingbar Anzeichen für mög-
liche Krisen hier frühzeitig zu erkennen. 
Beispiele für aus Vertriebssicht relevante 
Risikofelder können sein z.B. Marktverän-
derungen (politische Veränderungen, Kon-
junkturveränderungen, sich verändernde 
Rohstoff- und Beschaffungsmärkte, Ver-
änderung von Wettbewerbsverhältnissen 
und Markteintrittsbarrieren, eigene rela-
tive Marktanteilsverluste, neue Wettbe-
werbsprodukte und Dienstleistungen, ei-
ne sich verringernde Preiselastizität, verän-
dertes Import- und Exportverhalten, etc.) 
und / oder Kundenveränderungen (Inter-
nationalisierung, sinkende Auftragsvolu-
mina, abnehmende Kundentreue, Verän-
derung von kundenseitigen Wertschöp-
fungsprozessen und Investitionsverhal-
ten, Verlust von Schlüsselkunden, uvm.). 
Auch innerhalb der eigenen Organisation 
gilt es Risikofelder zu definieren, wie z.B. 
geringe Prozesstreue, unklare Organisa- 
tion des Vertriebs, fehlende Übersicht 
über Vertriebsstatus/-aktivitäten, sinken-
de Kundenzufriedenheit, geringere Reali-
sierungsquoten im Akquiseprozess, stei-
gende Vertriebskosten, schwache Akzep-
tanz und Nutzung von CRMSystemen, un-
klare Verantwortung und Rollenverteilung, 
erhöhtes Reklamationsaufkommen, erhöh-
te Rabattierungen, uvm. Wichtig ist es, die-
se verschiedenen Dimensionen der Risiko-
klassen miteinander zu verbinden, um ein 
gesamtheitliches Frühwarnsystem für die 
Praxis zu implementieren. In diesem Sinne 
auch für die Zukunft viel Erfolg!

Auszug aus Netzwerk Südbaden –  
www.netzwerk-suedbaden.de

ToBias BoBka

 

 

BoBkas Buch

  

Dipl.-Betriebswirt (DH)

“Was Unternehmer und Unternehmen 
erfolgreich macht – die Kolumnen“.
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