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Die erfolgreichen Sofortmaßnahmen
* Unternehmensanalyse - (Klarheit) 
* Sinnvolle Reduktion des Angebotes 
* Aufwand/Nutzen Analyse – Prioritäten 
* Cash Is King (Finanzstrategie) 
* Sinnvolle Kostenreduktion 

* Das Krisen-Leitbild (Konzentration) 
* Zielplanung mit OKR (Beschleunigung) 
* Stammkunden pflegen (der Schatz) 
* Umsatz sichern (Angebot fokussieren) 
* Sinnvolle Preisstrategie 

* NOT-ToDo-Liste - Lean UE 
* Wertschöpfung vertiefen 
* Verantwortung verteilen (Aufgaben) 
* Der EnergiePlan (Konsequenz) 
* Service-Champion sein und werden

* Kommunikation & Kompetenz 
* Zielvereinbarungen neu sortieren 
* Motivation in der Krise 
* Potential des Teams nutzen (WIR) 
* Verkaufen, Verkaufen, Verkaufen
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Facts Options Risk & 
Benefit

Decision Execution Check
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Die Zukunft der UnternehmenUnternehmen der Zukunft

CHANCEN



Gefahr Chance

Krise



Optimismus  
ist Pflicht



1. Klarheit 
2. Konsequenz 
3. Konzentration 
4. Kommunikation 
5. Kompetenz

Grundsätze in der 
Unternehmenskrise:

6.  Kreativität

7.  Kundennutzen 
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JZP

→ Monats-Meeting 
(monthly)

QZP

→ Wochen-Meeting 
(weekly)

→ Tages-Meeting 
(daily)

F O R-D E C



Leitbild 
PZP 
JZP 
(Q1-4) ZMK 
- weekly -

ZMK

Begeisterung 
durch SINN

Begeisterung 
durch Erkenntnis

Fokus 
Transparenz 
Entscheidungen

Begeisterung 
durch Veränderung

Begeisterung 
durch Verbundenheit

ZMK-Master 
ZMK-Workshops 
ZMK-Zielvereinbarung

Aufgaben (einfach machen) 
Lernkurve 
Selbstorganisation

(Ziele, Maßnahmen, Kennzahlen)
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Innovation



Innovation

1.) Was sind die Probleme und Wünsche unserer Kunden? 
2.) Was sehen wir bei anderen Unternehmen (Wettbewerb)? 
3.) Welche Trends können wir auf unser Geschäft übertragen? 
4.) Welche Impulse bekommen wir von der Fachliteratur? 
5.) Was ergibt eine Internet-Recherche zu unseren Produkten? 
6.) Welche Ideen haben unsere Mitarbeiter? 
7.) Welche Ideen bekommen wir durch ein Netzwerk? 
8.) Welche Ideen bringen externe Berater? 
9.) Welches Seminar bietet uns Ideen? 
10.) Wie gestalten wir die Umsetzung?



Der Innovations-Prozess (nach UE) 
(InnovationsEnergie)

Kunden Medien Team Andere Seminar

Sammeln

EnergiePlan



Welche Ideen hast Du Dir bisher überlegt?

Der  
Ideenspeicher

Welche Chance gibt es für Dich?
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Stammkunden



Stammkunden

1.) Was sind die aktuellen Probleme unserer Kunden? 
2.) Welchen Nutzen können wir aktuell bieten? 
3.) Wie könnten wir unsere besten Kunden jetzt überraschen? 



Stammkunden



Stammkunden begeistern 
(Gute Energie für unsere besten Kunden)

Liste Ideen Team
Sammeln

EnergiePlan
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UnternehmerEnergie  
Preisstrategie
Die Königsdisziplin der Strategie





€   7,99
€ 0,39
für 5,6g !

€ 69,64



5 Filialen je 6 MitarbeiterInnen  
400 / Tag (80 / Filiale) 
100.000 Haarschnitte / Jahr 
14 Euro / Schnitt 
11 Euro / WEK inkl. Lohn 
200.000 Euro fixe Kosten

Umsatz 1.400.000 Euro 
WEK 1.100.000 Euro 
DB 300.000 Euro 
Fixe Kosten 200.000 Euro 
Gewinn  100.000 Euro



Eine Preiserhöhung 

von 7,1%... ... führt zu einer Gewinnsteigerung von:

Zu lesen wie folgt:
Eine 7,1%-ige Preiserhöhung auf 15 € hat, wenn alle anderen Faktoren unverändert bleiben, eine  
100%-ige Gewinnverbesserung zur Folge.

Gewinntreiber Gewinn

Preis

Alt NeuNeuAlt

€100T €120T107100100.000

€100T €200T€15€14

Verkaufs-
volumen

20%

100%

20%
- 20% Kunden

€14 €14

100.000 100.000
60%- 10% Kunden90.000

80.000



Eine Preissenkung 

von 7,1%... ... führt zu einer Gewinneinbuße von:

Zu lesen wie folgt:
Eine 7,1%-ige Preissenkung auf 13 € hat, wenn alle anderen Faktoren unverändert bleiben, einen  
vollständigen Verlust des Gewinns zur Folge.

Gewinntreiber Gewinn

Preis -100%

Alt NeuNeuAlt

€100T €78,7T92.900100.000

€100T €0T€13€14

Verkaufs-
volumen

-21,3%

€14 €14

100.000 100.000
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