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Die erfolgreichen Sofortmalinahmen

* Unternehmensanalyse - (Klarheit)
* Sinnvolle Reduktion des Angebotes
* Aufwand/Nutzen Analyse - Prioritaten
* Cash Is King (Finanzstrategie)
* Sinnvolle Kostenreduktion

Finanzen Leitbild

Controlling Periodenzielplanung

“ Berichtswesen Jahreszielplan

Analyse Wachstum

Risiko

Ceschafts-
modell

Inno-

Ergebnisse Gewinn vation

Marketing

Kundennutzen

Prozesse Projekte

Organi-
gramm

. Agilitit
\ ~ Organisation

Kundenorientierung

Aufgaben Werte

Partner und Mitarbeiter-
Ressourcen marketing

* NOT-ToDo-Liste - Lean UE
*Wertschépfung vertiefen
* Verantwortung verteilen (Aufgaben)
* Der EnergiePlan (Konsequenz)

* Service-Champion sein und werden

Mitarbeiterentwicklung

Veranderung

Kompetenzen

* Das Krisen-Leitbild (Konzentration)

* Zielplanung mit OKR (Beschleunigung)
* Stammbkunden pflegen (der Schatz)

* Umsatz sichern (Angebot fokussieren)
* Sinnvolle Preisstrategie

* Kommunikation & Kompetenz

* Zielvereinbarungen neu sortieren
* Motivation in der Krise

* Potential des Teams nutzen (WIR)
* Verkaufen, Verkaufen, Verkaufen
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UnternehmensErfolg Modul 1- Chancen

in stiirmischen Zeiten

Finanzen Leitbild

0. Einleitung / Vorstellung

Controlling Periodenzielplanung

1. Die strategische Fiihrungskraft

2. Das Krisenleitbild / Chancen

3. Das neue Zielsystem (ZMK)

- | ,
Wer :‘| Berichtswesen Jahreszie Iplan

4. Umsatz sicher / Innovation

5. Stammkundenpflege

Partner und Mitarbeiter-
Ressourcen marketing

6. Preisstrategie

Kundenorientierung Mitarbeiterentwicklung

Verbesserung Veranderung

7. Strategie auf einer Seite
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Grundsatze in der
Unternehmenskrise:

1. Klarheit
2. Konsequenz
3. Konzentration

4. Kommunikation

5. Kompetenz

6. Kreativitat

7. Kundennutzen
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UnternehmensErfolg Modul 1- Chancen

in stiirmischen Zeiten

0. Einleitung / Vorstellung

1. Die strategische Fiihrungskraft | ,

2. Das Krisenleitbild / Chancen

4. Umsatz sicher / Innovation

5. Stammkundenpflege >
6. Preisstrategie

7. Strategie auf einer Seite
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OKR im zeitlichen Kontext

OKRs
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| Ziel MaRnahmen Kennzahlen
~ Erfolgreich in der Krise (Online-Seminar)  Module 3-8 Kundenzufredenheit
UnternehmerEnergie (online) Beschreibung - Marketing - Start (April 21.) Teilnehmerzahlen
SC-Community Website erstellen Beta-Test
SC-Community Vermarktung (April) SO TN
~ Forderungsprogram Beantragungen IBB / VB / CH Liguiditatsplan
12 #06 Kundenbereuung (Service) 100 / Tag anrufen "Wie geht es?" Feedbacks
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14
15
16
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18
15
20
21
22
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UnternehmensErfolg Modul 1- Chancen

in stiirmischen Zeiten

0. Einleitung / Vorstellung

Finanzen Leitbild

Controlling Periodenzielplanung

1. Die strategische Fiihrungskraft

- | ,
Wer :‘| Berichtswesen Jahreszie Iplan

2. Das Krisenleitbild / Chancen

3. Das neue Zielsystem (ZMK)

4. Umsatz sicher / Innovation

5. Stammkundenpflege

Partner und Mitarbeiter- Kultur
Ressourcen marketing

6. Preisstrategie

Kundenorientierung Mitarbeiterentwicklung

Verbesserung Veranderung

7. Strategie auf einer Seite
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Innovation

STRATEGIE | INNOVATIONSPROZESS 205
Innovationsprozess
1. Grundlage der Innovation ist die Offenheit und die persénliche Einstellung jedes Einzel-

nen. Innovation ist und bleibt etwas Komplexes, ohne kompliziert sein zu mussen. Innova-



Innovation

1.) Was sind die Probleme und Wiinsche unserer Kunden?

2.) Was sehen wir bei anderen Unternehmen (Wettbewerb)?
3.) Welche Trends konnen wir auf unser Geschdft lbertragen?
4.) Welche Impulse bekommen wir von der Fachliteratur?

5.) Was ergibt eine Internet-Recherche zu unseren Produkten?
6.) Welche Ideen haben unsere Mitarbeiter?

/.) 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?

O



Der Innovations-Prozess (nach UE)
(InnovationsEnergie)

Seminar

.

i
A4/

—

%




Welche Chance gibt es fur Dich?
Welche Ideen hast Du Dir bisher uberlegt?

—
—

Der
Ideenspeicher
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UnternehmensErfolg Modul 1- Chancen

in stiirmischen Zeiten

0. Einleitung / Vorstellung

Finanzen Leitbild
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2. Das Krisenleitbild / Chancen
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Stammkunden

\7 STRATEGIE | KUNDENBEGEISTERUNG 209
w=

Kundenbegeisterung

Die Kundenbegeisterung fangt auf der Bewusstseinsebene im Unternehmen an. Wie sehr ist der Wert
Kundenbegeisterung in den Kdpfen aller beteiligten Mitarbeiter? Es muss aktiv etwas getan wer-
den, um diesen Wert in den Képfen der Mitarbeiter zu verankern. Auch missen sie erleben, was ein
Unternehmen mit Kundenbegeisterung meint. Es ist ein sehr komplexer Wert, der zwei wesentliche
Einflussfaktoren hat:

A\
&
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Stammkunden

1.) Was sind die aktuellen Probleme unserer Kunden?
2.) Welchen Nutzen koénnen wir aktuell bieten?
3.) Wie kénnten wir unsere besten Kunden jetzt liberraschen?

O



Stammkunden

210 STRATEGIE | KUNDENBEGEISTERUNG

Als Formel wiirde das so aussehen:

KB

Kundenbegeisterung

KE

Erwartung

-+

wL

wahrgenommene
Leistung

-+

Wahrgenommene
Leistung

Begeisterungsgrenze

Zufriedenheitsgrenze

100 %

WOW

Uberraschung

Erwartung
des Kunden

O

100%



Stammkunden begeistern
(Gute Energie fiir unsere besten Kunden)
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UnternehmensErfolg Modul 1- Chancen

in stiirmischen Zeiten

0. Einleitung / Vorstellung

Finanzen Leitbild

Controlling Periodenzielplanung

1. Die strategische Fiihrungskraft
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2. Das Krisenleitbild / Chancen

3. Das neue Zielsystem (ZMK)

4. Umsatz sicher / Innovation

5. Stammkundenpflege

6. Preisstrategie

7. Strategie auf einer Seite

Partner und Mitarbeiter- Kultur
Ressourcen marketing

Kundenorientierung Mitarbeiterentwicklung

Verbesserung Veranderung
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UnternehmerEnergie
Preisstrategie

Die Konigsdisziplin der Strategie
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5 Filialen je 6 Mitarbeiterlnnen
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 Preiserhohung

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

Gewinntreiber Gewinn
Alt Neu Alt Neu
100%
L AR I

100.000 100.000

o0000 ) RN L

80.000 - 20% Kunden

Verkaufs- 100.000 107100 €100T €120T
volumen

€14 €14




Eine Preissenkung

von 7,1%... ... fuhrt zu einer Gewinneinbuf3e von:
Gewinntreiber Gewinn
Alt Neu Alt Neu

Proi € € o €l00T €T oo |

100.000 100.000

Verkaufs- 100.000 92.900 €100T €78,7T 21.3% -
volumen

€14 €14




UnternehmensErfolg Modul 1- Chancen

in stiirmischen Zeiten

0. Einleitung / Vorstellung

Finanzen Leitbild

Controlling Periodenzielplanung

1. Die strategische Fiihrungskraft

- | ,
Wer :‘| Berichtswesen Jahreszie Iplan

2. Das Krisenleitbild / Chancen

3. Das neue Zielsystem (ZMK)

4. Umsatz sicher / Innovation

5. Stammkundenpflege
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BUSINESS MODEL CANVAS

KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES VALUE PROPOSITION CUSTOMER RELATIONSHIPS | CUSTOMER SEGMENTS
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The Business Model Canvas """ pesnedby

Customer Relationship 2 Customer Segments é

9. Einnahmen/

Umsatz

1. Value Proposition (Nutzen)

ben/Kosten

Key Partners

Key Activities L\% Value Propositions

sourcen 4. Mitarbeiter

Key Resources §§ Channels
Yoadl

6. Aktivititen

5. Partner

Cost Structure

Revenue Streams i(
he e csones e g K
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www.businessmodelgeneration.com
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The Business Model Canvas "< esigned by:

Iteration:
Key Partners &~ | Key Activities %«\3 Value Propositions Customer Relatlonshpo Customer Segments Eﬁé
Who are K 7 sdo e Propositions require? D& e d ? ship does each of our Cus' 5 F 3
rs? Slomer Segrent? the rest of our business model? '
Key Resources W is
Cost Structure Revenue Streams
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2. Kunden \

Umsatz

1. Value Proposition (Nutzen)

8. Ausgaben/Kosten

3. Kanile

4. Mitarbeiter
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Unternehmensstrategie

Bearbeitet am von

Kundennutzen und Kernkompetenz

1. Welchen Nutzen bieten wir unseren Kunden mit unseren Produkten und Leistungen?
(Was ist unsere VSP - Value Selling Proposition)







