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Kick-Start-Leitfaden fiir ein
pragmatisches Risikomanagement im Vertrieb

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

o Risiken sind natiirlicher Teil des Wachstumswegs.

o Risiken zu kennen, beim Eintritt schnell zu bemerken und aktiv zu steuern ist kein
Hexenwerk und gehort zur Verantwortung der Vertriebsfithrung.

o Willkommener Nebeneffekt, bei der Erarbeitung eines Risikomanagements im
Team, ist die gesteigerte Sensibilitét fiir Risiken und den zielfiihrenden Umgang

hiermit.

Auch wenn es in manchen Vertriebsprojekten zu Beginn den
Anschein haben kann: das grofite Risiko fiir den Vertrieb ist
nicht, in die Zentrale zu miissen, um an Projekten der Unter-
nehmensfiihrung mitzuarbeiten. Der scherzhafte Einstieg sei
erlaubt, denn in der Tat begegnet uns hiufig eine grofie Skep-
sis in Vertriebsprojekten, wann immer man Gefahr fir die
Freiheit im Vertrieb, Zeitverschwendung oder die sinnlose
Einschrankung von Erfolgsverfahren der Vergangenheit und/
oder Gegenwart wittert. Meist sind diese Befiirchtungen in
gemeinsamen Projekten nach dem ersten Arbeitstreffen,
zum Glick, bereits abgebaut. Doch nun zum eigentlichen
Thema: Es gibt einen groflen Vorteil fiir das Risikomanage-
ment speziell im Vertrieb. Die Hauptverantwortung des Ver-
triebs liegt darin, fiir gesundes, profitables Wachstum am
Markt zu sorgen. Ein Risiko liegt also genau dann vor, wenn
ein Faktor das Ergebnis (gesundes, profitables Wachstum)
fiir heute, morgen, iibermorgen gefihrdet, bzw. negativ be-
einflusst. Diese klare Fokussierung vereinfacht manches.

Wir haben zum Teil sehr elaborierte Risikomanagementsys-
teme aufgebaut, die auch den Vertrieb umfassen. Doch auch
ein einfacher, pragmatischer Einstieg kann groflen Nutzen
bringen und entscheidende Risiken abwehren oder zumin-
dest frithzeitig erkennen lassen. Rein prozessual hat sich der
folgende Einstieg bewéhrt:

o Identifikation der relevanten Risiken. Mehr dazu wei-
ter unten.

o Bewertung der Risiken in puncto Eintrittswahrschein-
lichkeit, Bemerkungs-wahrscheinlichkeit, Auswirkung und
Entwicklungsprognose und zwar im IST und im SOLL.

Inhaltliche Tiefe, zugebilligte Legitimation des Risikoma-
nagements im Vertrieb und eine hohere Umsetzungswahr-
scheinlichkeit ergeben sich, wenn mehrere Mitarbeiter des
Vertriebes eingebunden werden. Um nicht bei der Moment-
aufnahme stehen zu bleiben und Risiken kontinuierlich
wirksam zu managen, folgen sinnvollerweise diese Schritte:

o Steuerung der Risiken durch gezielte MafSnahmen, das
IST zum SOLL zu transferieren, die Festlegung von wenigen,
aussagekriftigen Kennzahlen und - dort wo sinnvoll - die
Erarbeitung von Notfallpldnen.

o Regelhaftes Controlling und Implementierung im Ta-
gesgeschift. Damit das neue System auch dauerhaft erfolg-
reich umgesetzt wird, empfiehlt es sich eine Person mit der
Verantwortung zu betrauen. Einen Risikomanagementver-
antwortlichen, wenn man so mochte, auch wenn dieser Titel
vielleicht ein wenig sperrig ist.
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Folgende Faktoren empfehlen sich im Falle des Vertriebs
zum Einstieg zu betrachten und zu bewerten: Der Status der
Akquisepipeline, um das Gefiihl in puncto Zukunftsaus-
sichten des Vertriebserfolgs, substanziell zu unterfiittern;
Das Kundenportfolio in Bezug auf strategischen Fit der ein-
zelnen Kunden, Abhidngigkeiten und gemeinsame Wachs-
tumsperspektiven (Kundenpotenziale); Kundenbeziehun-
gen; Die Leistungsfihigkeit der Organisation
Kundenerwartungen auch zu befriedigen; Die personelle
Passung, gemessen an den wahrscheinlichen, durch die
Strategie gepragten, Anspriiche an den Vertrieb heute, mor-
gen, libermorgen.

Nehmen Sie diesen Artikel gerne als einen Einstieg ins The-
ma und besprechen Sie im Fithrungsteam, ob Risiken im Ver-
trieb ausreichend klar sind und sie ausreichend getrackt und
gesteuert werden. Wenn nicht, dann lohnt sich der initiale
Aufwand ein pragmatisches Risikomanagementsystem auf-
zubauen auf vielen Ebenen.
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