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Ubersicht: Friihwarnindikatoren

Bereich Aussage/Krisenhinweis/ Grundlegende Verbesse-
Besonderheiten rungsmoglichkeiten

Vertrieb/
Kunden

Auftragsein-
gang

Auftrags-
bestand

Angebots-
erfolgsquote

Neukunden-
quote

Besuchser-
folgsquote

Debitorenlauf-
zeit

Beschwerde-
quote

Stornoquote

Preisnachlass-
quote

Kundenzufrie-
denheit

Auftragseingange in
Euro pro Monat oder
Auftragsbestand in Euro
/ Monatsumsatz

Summe Produktions-
bzw. Bearbeitungszeit
“ Anzahl Produkte bzw.
Auftrage

Erhaltene Auftrage *
100 / abgegebene
Angebote

Anzahl Neukunden
*100 / Gesamtzahl
Kunden

Anzahl Kundenbesuche
mit Auftragen * 100 /
Gesamtzahl Kundenbe-
suche

Forderungen * 360 /
Nettoumsdtze

Anzahl Kundenbe-
schwerden 100 /
Anzahl Verkaufe

Anzahl stornierter Kaufe
#100 / Anzahl Verkaufe

Preisnachlasse * 100 /
Nettoumsatz

Anteil zufriedener Kun-
den * 100 / Gesamtzahl
Kunden

Hinweis auf unattraktive Pro-
dukte, Vertriebsprobleme, man-
gelnde Wettbewerbsfahigkeit,
wenn Konkurrenten z. B. einen
besseren Kundenservice bieten.

Produkt- bzw. Leistungspa-
lette verandern, Zusatzlei-
stungen anbieten, Ver-
triebsmitarbeiter in Akquise
schulen.

Wie Auftragseingang Wie Auftragseingang

Wie Auftragseingang Wie Auftragseingang

Wie Auftragseingang Wie Auftragseingang

Wie Auftragseingang Wie Auftragseingang

Steigende Laufzeiten deuten u. U.
auf Probleme im Forderungsma-

nagement, unattraktive Produkt-

palette oder bessere Wettbewer-
ber hin.

Forderungsmanagement
verbessern, Produktent-
wicklung fordern, Zusatzlei-
stungen anbieten, Kunden-
pflege verbessern.

Hinweise auf Qualitatsprobleme,
Defizite im Verkauf (Verspre-
chungen werden nicht gehalten).

Individuelle MaBnahmen je
nach Rickmeldung. Wichtig:
Kunden zu Beschwerden
motivieren!

Ursachen ermitteln, Provisi-
onssystem prifen, Ver-
triebler schulen.

Ahnlich Beschwerdequote

Attraktivitat des Sortiments
prifen, Produktentwick-
lung forcieren, Vertriebler
sensibilisieren und schulen
(was passiert mit Deckungs-
beitrag bzw. Gewinn, wenn
Rabatte gewahrt werden?).

Maogliche Hinweise auf unat-
traktives Sortiment, Probleme
im Vertrieb, mit der Qualitat, fur
bessere Wettbewerbsangebote,
Neukundengewinnung Gber-
wiegend uber Preise, fehlendes
Alleinstellungsmerkmal.

Sinkende Zufriedenheit ist
klassisches Alarmsignal, und
deutet z. B. auf Vertriebs- oder
Qualitatsprobleme sowie bessere
Wettbewerber hin.

Kundenpflege verbessern,
Produkt- und Lieferqualitat
erhohen, Produktentwick-
lung forcieren, Zusatzlei-
stungen anbieten.
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Bereich Aussage/Krisenhinweis/ Grundlegende Verbesse-
Besonderheiten rungsmoglichkeiten

Mitarbeiter

Abhéngig-
keiten

Krankheits-
quote

Fluktuations-
rate

Ausfallzeiten

Mitarbeiter-
produktivitat

Mitarbeiterzu-
friedenheit

Kunden-
struktur und
-abhangigkeit

Lieferanten-
struktur und
-abhangigkeit

Material-
struktur und
-abhangigkeit

Programm-
struktur und
-abhangigkeit

Anzahl Krankheitstage *
100 / Soll-Arbeitstage

Personalabgdnge * 100
/ Anzahl Mitarbeiter

Ausfallzeiten in Stunden
*100 /
Soll-Arbeitszeit

Produzierte Stiicke,
Leistungen, Mitarbeiter
oder Arbeitsstunden

Anteil zufriedener Mitar-
beiter * 100 / Gesamt-
zahl Mitarbeiter

Prozentanteil der Kun-
den, mit denen 80 %

des Umsatzes erreicht
wird

Prozentanteil der Liefe-
rer, mit denen 80 % der
Lieferungen erbracht
werden

Prozentanteil der Mate-
rialien, mit denen 80 %
der Produktion erbracht
wird

Prozentanteil der Pro-
dukte bzw. Leistungen,
mit denen 80 % des
Umsatzes erwirtschaftet
wird

Steigende Werte konnen auf
Probleme im Umgang miteinan-
der, im Management oder der
Firmenkultur hinweisen. Vorsicht:
kann auch ,normale” Ursachen
haben, etwa Grippewelle.

Wie Krankheitsquote, zusatzlich:
Mitarbeiter nehmen Arbeitgeber
nicht mehr als attraktiv wahr;
Wettbewerber bieten bessere
Konditionen.

Summe aller Ausfallzeiten, z. B.
Krankheit, Unfall. Steigende Werte
konnen u. a. auf sinkende Zufrie-
denheit oder Motivation sowie
Probleme mit Management oder
Fuhrung hinweisen.

Ruckgang Produktion oder Lei-
stungserbringung, Verzogerungen
bei Auftragen, unzufriedene
Kunden, Imageprobleme.

Sinkende Zufriedenheit ist
Alarmsignal, z. B. Hinweis auf
Fihrungsprobleme, Mangel in
Unternehmenskultur, iber- oder
unterforderte Mitarbeiter.

Wenige Top-Kunden bergen
Gefahr, dass es bei Ausféllen oder
Auftragsstornos zu Umsatz- und
Gewinnriickgangen sowie Liqui-
ditatsproblemen kommen kann,
Faustregel: > 10 Kunden, mit
keinem Kunden > 10% Umsatz
bzw. Deckungsbeitrag.

Wenige Top-Lieferanten bergen
Gefahr, dass es bei Ausfallen oder
Lieferstopps zu Produktionsunter-
brechungen und in der Folge zu
Umsatzriickgangen und Kunden-
verlusten kommen kann.

Bei Lieferengpassen oder Preiser-
hohungen drohen Produktions-
ausfalle, Lieferprobleme und
Umsatz- bzw. Gewinnverluste.

Betriebe mit nur wenigen
Produkten bzw. Leistungen
laufen Gefahr, bei sich dndernden
Kundenwiinschen massive
Absatz- und Umsatzprobleme zu
bekommen. Faustregel: > 10

Ruckkehrgesprache fihren,

Firmenkultur, Mitarbeiterzu-
friedenheit prufen, Mitarbei-
tern besseres Arbeitsumfeld,
mehr Verantwortung bieten.

Wie Krankheitsquote

Mitarbeitermotivation bzw.
-zufriedenheit prifen,
Schulungen, Mitarbeitern
besseres Arbeitsumfeld,
mehr Verantwortung bieten.

Uberarbeitung Unterneh-
mensziele, Unterneh-
mens- bzw. Filhrungskultur,
Mitarbeitergesprache,
Uberpriifung Arbeitsinhalte,
Zielvereinbarungen, Dele-
gation von Verantwortung,
Uberprifung Entgeltsystem

Kundenakquise verbessern,
lang laufende Vertrage
abschlieBen

Fur wichtige Materialien
usw. mindestens zwei
Lieferanten. RegelmaRige
Uberpriifung auf Eignung,
Austausch Lieferanten und
ggf. Materialen prifen.
RegelméRige Uberpriifung
auf Substitutionsmaglich-
keiten von wichtigen Materi-
alien, Abschluss langfristiger
Vertrage

Produktentwicklung for-
cieren, Zusatzleistungen
entwickeln, Zukunftsfahig-
keit Geschaftsmodell prifen
(langfristige Planung, strate-
gische Positionierung,
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Bereich Aussage/Krisenhinweis/ Grundlegende Verbesse-
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Ausschuss-
quote

Einkauf/
Produktion

Lager-
Umschlag-
haufigkeit

Stillstandzeiten
Maschinen

Neuprodukt-
quote

Time-to-Market

Beschaffungs-
preisindex

Weitere
maogliche
Frihwarn-
Kennzahlen

Working-
Capital

Working-
Capital-Ratio

Antwortzeit-
verhalten

Durchlaufzeiten

Ausschussanteil * 100/
Gesamtproduktion

Wareneinsatz und Lager-
bestand zu Einstands-
preisen

Stillstandzeiten in Stun-
den * 100 / Soll-Laufzeit
in Stunden

Anzahl Produkte bzw.
Leistungen, jinger 2
Jahre * 100 / Gesamt-
zahl Produkte bzw.
Leistungen

Zeitdauer von Produkt-
bzw. Leistungsidee bis
Markteinfihrung

Beschaffungspreise Ifd.
Jahr / Beschaffungs-
preise Vorjahr

Umlaufvermégen - kurz-
fristige Verbindlichkeiten

Umlaufvermdégen * 100
/ kurzfristige Verbind-
lichkeiten

Anzahl innerhalb 24 Std.
beantworteter Anrufe
bzw. Mails / Gesamtzahl
Anrufe bzw. Mails

Zeitdauer, von der
Auftragsannahme bis zur
Erledigung

Produkte, mit keinem Produkt
mehr als 10 % vom Umsatz/
Deckungsbeitrag.

Qualitatsprobleme in Produktion
oder Beschaffung

Fehlende oder fehlerhafte Be-
schaffungsstrategien (z. B. kein
Just-in-Time, nur Vorratshaltung),
Produktionsunterbrechungen.

Produktionsausfalle, Liefertermin-
probleme, unzufriedene Kunden,
steigende Kosten, negatives
Image.

Nachlassende Sortimentsattrak-
tivitat, Wettbewerbsnachteile,
Kundenverluste

Wie Neuproduktquote

Analyse der Preisentwicklung fir
wichtige Materialien oder Dienst-
leistungen, Kostensteigerungen.

Steigende Werte v. a. bei Forde-
rungen bzw. Vorraten oft Indikator
fur strukturelle Probleme, z. B.
kein Forderungsmanagement,
Vernachlassigung Produktentwick-
lung, Sortimentsfehler, zu breites
oder tiefes Sortiment, Vernach-
lassigung Kundenakquise bzw.
-pflege, Kommunikationsprobleme
usw.

Kennzahl entspricht Liquiditatsgrad
1, gute Werte liegen bei 130-200
%.

Lange Antwortzeiten werden von
Kunden kaum noch akzeptiert.
Potenzielle Neukunden gehen u.
U. zum Wettbewerb, wenn dieser
besser erreichbar ist.

Je langer Zeitraum, desto weniger
Auftrage konnen erledigt werden,
steigende Zeiten fihren zu ho-
herer Kapitalbindung.

Autor: Diplom-Betriebswirt Jorgen Erichsen, Unternehmensberater, Leverkusen

Beschreibung zentraler Fak-
toren wie Kunden, Produkte,
Wettbewerb).

Maschinen reparieren bzw.
austauschen, vorbeugende
Instandhaltung, Lieferanten
bzw. Material austauschen.

Warenwirtschaftssystem
einfihren, individuelle
Beschaffungsstrategien fiir
Materialien umsetzen.

Wartungskonzept erstellen,
Maschinen austauschen, In-
vestieren, Alternativen pri-
fen, z. B. Bezug bestimmter
Produkte von Dritten.

Produktentwicklung forcie-
ren, in Unternehmensziele
aufnehmen.

Wie Neuproduktquote,
zusétzlich: professionelles
Innovationsmanagement
einfihren.

Material- bzw. Lieferanten-
substitution, Intensivierung
Verhandlungen, Abschluss

langfristiger Vertrage.

Reduzierung Forderungen
und Vorrate, Forderungsma-
nagement bzw. Warenwirt-
schaft einfihren, Pro-
duktentwicklung forcieren,
Sortimente anpassen, mit
Lieferern intensiver verhan-
deln. Achtung: bei Ver-
schlechterung der Kennzahl
droht binnen ca. 3 Jahren
Insolvenz, wenn keine MaR-
nahmen ergriffen werden.

Wie Working-Capital

Automatische E-Mail-Ant-
wort mit Rickmeldungszeit-
raum erstellen, Telefon auf
Anrufbeantworter umstel-
len, Rickrufe binnen 1 Tag
umsetzen.

Ablaufe anpassen, Zustan-
digkeiten der Mitarbeiter
nach Fahigkeiten regeln, IT
besser nutzen.




