
EDITORIAL

Für einige Unternehmen hat die ak-
tuelle Wirtschaftskrise existenzbe-
drohende Ausmasse angenommen. 
In vielen Fällen kam es zu Kurzar-
beit, Stellenabbau oder gar zu Be-
triebsschliessungen. Glücklicher-
weise vermögen diesem Trend 
zahlreiche Unternehmen zu trotzen. 
Zudem deuten bereits erste Progno-
sen auf eine Erholung der Konjunk-
tur hin. Dennoch ist auch für Unter-
nehmen, die bisher relativ schwach 
von der Rezession getroffen wurden, 
erhöhte Vorsicht geboten, da in der 
jetzigen Lage vielerorts massive 
Umsatzeinbussen zu verzeichnen 
sind, die durch die Krise ausgelöst 
wurden. Damit sich diese Einbussen 
nicht zu einer existenzbedrohenden 
Gefahr für das Unternehmen aus-
weiten, ist schnelles und entschlos-
senes Handeln gefragt. In der neues-
ten Ausgabe des Axalo Telegrammes 
möchten wir daher fünf ausgewählte 
Sofortmassnahmen vorstellen, die 
einerseits zur Schadensbegrenzung 
beitragen und andererseits das Fort-
bestehen von Unternehmen sichern 
können. In diesem Zusammenhang 
sei jedoch erwähnt, dass immer eine 
Untersuchung des Einzelfalles not-
wendig ist, um die richtigen Sofort-
massnahmen anzuwenden. Gerne 
stehen wir Ihnen für ein persönli-
ches Gespräch zur Verfügung.

Umschichtung interner Kapazitäten
Um den Umsatz in Krisenzeiten stei-
gern zu können ohne gleichzeitig die 
variablen Kosten zu erhöhen, kann eine 
Umschichtung der internen Kapazitä-

ten zielführend sein. Beispielsweise 
können Innendienst- oder Servicemit-
arbeiter mit vorhandenen Kapazitäten 
im Vertrieb oder im Kundendienst ein-
gesetzt werden. Zum einen bringt dies 

Sofortmassnahmen in Krisenzeiten
Im Unterschied zu früheren Krisen, deren Auslöser vielfach gestiegene 
Kosten wie beispielsweise erhöhte Rohstoffpreise oder ungünstige Wäh-
rungskurse waren, liegt das Problem der aktuellen Krise heute beim 
Einbruch des Absatzes bzw. des Umsatzes.  Die Unsicherheit der Kon-
sumenten stellt dabei eine wesentliche Ursache für diese Absatzschmä-
lerung dar. Diese Absatz- und Umsatzkrise kann nicht allein durch Kos-
tensenkungen gemeistert werden. Im Folgenden werden deshalb einige 
schnell umsetzbare Massnahmen vorgestellt, die Gewinn und Liquidität 
rasch verbessern sollen und so verhindern können, dass ein Unterneh-
men während der Krise in eine existenzbedrohende Lage gerät. Abge-
deckt werden dabei sowohl der Vertriebsbereich und die Preisgestaltung 
als auch die Kundengewinnung und die Serviceleistungen. Dennoch ist 
die laufende Überwachung der Kostenseite sicherzustellen, um die er-
tragsseitigen Massnahmen optimal unterstützen zu können.

 AXALO Telegramm | SEPTEMBER 2009 

Impulse für KMU

Dr. Patrick Kranz, CFA



Beschäftigung für die nicht ausgelas-
teten Mitarbeiter, was zu einem posi-
tiven Betriebsklima beiträgt, zum an-
deren werden diese Mitarbeiter durch 
ihre Vertriebserfolge zusätzlichen Um-
satz generieren. Es gilt zu beachten, 
dass fachspezifische ebenso wie me-
thodische und soziale Kompetenzen 

den Rahmen einer solchen personel-
len Aufgabenerweiterung vorgeben. So-
mit gilt es die Verträglichkeit einer Um-
schichtung interner Kapazitäten mit der 
Qualität der Dienstleistung in Einklang 
zu bringen. Eine mögliche Sofortmass-
nahme könnte sein, eine/n Servicetech-
niker/in verkaufsfördernd einzusetzen. 
Dabei würde die aktive Kundenbewirt-
schaftung mittels Beratungsgesprächen 
zu neuen Produkten während der regulä-
ren Wartungstätigkeit bei Kunden statt-
finden, beispielsweise in der Heizungs- 
und Sanitärbranche.

Vereinbarung einer Probezeit
Wie eingangs erwähnt, kann eine Ver-
änderung des Kundenverhaltens wäh-
rend einer Rezessionsphase festgestellt 
werden. Die Risikotoleranz ist aufgrund 
der unvorhersehbaren Entwicklung und 
des Ausgangs der Krise massiv gesun-
ken. An diesem Punkt setzt die nächste 
Sofortmassnahme an. Die Vereinba-
rung einer Probezeit für Produkte wie 
beispielsweise Maschinen oder Kon-
sumgüter kann helfen, die Auslastung 
zu steigern, die Lager abzubauen und 
die Umsatzentwicklung zu stabilisieren. 
Hierbei hat der Kunde im Gegensatz 
zum Kauf oder zum mehrjährigen Lea-
singvertrag die Gelegenheit, das Pro-
dukt testweise für eine Miete ohne wei-
tere Verpflichtungen zu nutzen. Dies hat 
den Vorteil, dass er keine längerfristige 
Verpflichtung eingehen muss und dass 
sich somit sein Risiko einer Fehlinves-

tition vermindert. Für den Produzen-
ten bzw. Händler erhöht sich das Ri-
siko entsprechend. Dieses Risiko gilt es 
geschickt abzuwägen: Wie hoch ist der 
Nutzen aus solchen Mietvereinbarun-
gen unter Berücksichtigung des Risikos 
eines drohenden Wertverlustes der ge-
brauchten aber noch nicht verkauften 
Waren. Ein mögliches Einsatzgebiet die-
ser Sofortmassnahme könnte im Bereich 
der IT zu finden sein. Beispielsweise 
könnte die 3-monatige Probezeit beim 
Einsatz eines Servers samt Peripherie 
und Netzwerkgeräten helfen, den Kun-
den von der Investition zu überzeugen. 

Parallel zum erbrachten Mehrwert der 
modernen IT-Hardware können gleich-
zeitig die überdurchschnittliche Kunden-
betreuung und weitere Dienstleistungen 
betont werden. Somit werden die käufer-

seitigen Hemmnisse insbesondere bei 
kapitalintensiven Investitionsgütern et-
was abgebaut.

Preiserhöhungen
In Krisenzeiten zeigt sich hauptsäch-
lich ein Angebotsüberschuss, welcher 
einen Preisverfall mit sich bringt. Den-

noch ist es durchaus realistisch, in ei-
ner Rezession Preise zu stabilisieren 
oder gar Preiserhöhungen anzustreben. 
Meist kennen Kunden und Konsumen-
ten nur den Preis bestimmter Produkte 
und sind über die Preise des restlichen 
Sortimentes schlecht informiert. Dies 
gilt vor allem für Produkte des täglichen 
Bedarfs, die relativ selten gekauft wer-
den müssen. Wer kann beispielsweise 
mit Bestimmtheit sagen, was eine Glüh-
lampe kostet? Angenommen der Kunde 
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findet im Sortiment drei Glühlampen im 
Preisbereich von CHF 2 bis CHF 6 und 
entscheidet sich für ein durchschnitt-
liches Produkt für CHF 4. Würde die 
Preisspanne zwischen CHF 2 und CHF 
8 liegen, würde sich der Kunde mögli-
cherweise wieder für ein durchschnittli-
ches Produkt entscheiden und nun dafür 
CHF 5 bezahlen. Mit dieser Neugestal-
tung der Sortimentspreise liesse sich 
der Umsatz in diesem Beispiel um 25% 
steigern. Voraussetzungen für ein Ge-
lingen dieser selektiven Preiserhöhung 
sind fundierte Kenntnisse des gesamten 
Unternehmensumfeldes. Der Erfolg die-
ser Sofortmassnahme ist stark abhängig 
von Branche und Marktsituation. So wird 

eine Preisstabilisierung oder Preiserhö-
hung grösstenteils im Endkonsumenten-
markt für Massenartikel durchsetzbar 
sein. Ein mögliches Einsatzgebiet findet 
sich im Bereich der Reifenherstellung für 
Fahrzeuge. Voraussetzung dabei ist ein 
qualitativ mehrstufiges Sortiment eines 
Produktes, welches das obenstehende 
Handlungsmuster des Konsumenten zu-
lässt.

Nichtlineare Preise
Eine weitere, effektive Methode zur Er-
haltung der Preise und zur Förderung 
der Absatzmenge ist das Verwenden 
von nichtlinearen Preisen. Bei den nicht-
linearen Preisen erfolgt  die Preisbildung 
nicht konstant, sondern abhängig von 
der abgenommenen Stückzahl. Je hö-
her die Abnahmemenge desto geringer 
der Preis pro Stück. Diese Art der Preis-
gestaltung wird seit langem eingesetzt 
und beruht auf dem Prinzip der Ska-
leneffekte. Viele kleinere Unternehmen 
nutzen dieses Preiskonzept in ähnlicher 

Form durch die Gewährung von Men-
genrabatten. Ein weiteres Instrument 
zur Anwendung nichtlinearerer Preise 
ist die Vereinbarung von Rahmenverträ-
gen. Als mögliches Beispiel bietet sich 
die Holzverarbeitungsindustrie an. Die 
vertragliche Festlegung zur Art des Hol-
zes, Grösse, Gewicht, Farbe und Ge-
samtmenge bietet sowohl dem Holz-
abnehmer als auch dem Produzenten 
eine Sicherheit und erlaubt eine risiko-
gerechte Kalkulation der künftigen Auf-
wände bzw. Erträge.

Pricebundling
Das Pricebundling entkoppelt zusätz-
lich den Preis von einem bestimmten 
Produkt. Der Kunde erhält ein vom An-
bieter vordefiniertes Paket zu einem 
günstigeren Preis als die Summe der 
Einzelpreise der Produkte. Diese Me-
thode wird zum Beispiel in der Autoin-
dustrie mit sogenannten Options- oder 
Ausstattungspaketen angewandt. Dabei 
erhält der Wagenkäufer mehrere Aus-
stattungsmerkmale im Paket merklich 
günstiger als in der Einzelauswahl. Der 
Vorteil solcher Arten der Rabattgewäh-
rung zeigt sich darin, dass der Rabattef-
fekt durch den Mehrumsatz aufgefangen 
wird. Beim Bundling ist es sogar mög-
lich, trotz des Rabattes auf das Bündel 
einen höheren Gewinn als beim Einzel-
verkauf der Produkte zu erzielen. Aller-
dings setzt dies eine vorgängige Analyse 

der Gewinnwirkung im jeweiligen Pro-
duktumfeld als auch der Zahlungsbereit-
schaft der Kunden voraus. Ein weiteres 
Einsatzgebiet dieser vertriebsseitigen 
Massnahme ist das Baunebengewerbe. 
Beispielsweise kann die Zusammenle-
gung mehrerer Produkte eines Küchen-
geräteherstellers zu einem vergleichs-
weise günstigen Preis sinnvoll sein. Die 
Wahrnehmung dieses Gesamtpakets 

seitens des Kunden wird zum einen ver-
stärkt, zum anderen wird das Bedürfnis 
nach Konkurrenzvergleichen tendenzi-
ell abnehmen.

Serviceleistungen
Ungenutzte Umsatzpotenziale gibt es in 
vielen Unternehmen auch bei den Ser-
viceleistungen. Oftmals empfinden Pro-
duktionsunternehmen das Anbieten von 
Service als belastend, da dies andere 
Organisations- und Führungsstruktu-

ren erfordert. Serviceinnovationen las-
sen sich jedoch viel schneller umsetzen 
als Produktinnovationen. Als Neuerun-
gen könnten beispielsweise Dienstleis-
tungen, die mit dem bisherigen Kern-
produkt zusammenhängen, angeboten 
werden. Möglichkeiten dazu beste-
hen unter anderem bei der Lieferung, 
Montage, Optimierung, Wartung oder 
Lösung von Problemen auch für Kon-
kurrenzprodukte. Ähnlich wie beim Pri-
cebundling können auch Dienstleistun-
gen, die bisher nur einzeln angeboten 
wurden, als Paket zu Festpreisen ver-
kauft werden. Auch die Erweiterung des 
Serviceangebotes führt zu einer bes-
seren Auslastung der Mitarbeiter und 
im Optimalfall zu mehr Umsatz. Ausser-
dem erhält der Kunde durch das Anbie-
ten von Lösungen aus einer Hand eine 
höhere Sicherheit und Effizienz, was als 
Nebeneffekt zu einem Imagegewinn und 
erhöhter Kundenbindung führen kann. 
Mögliche Einsatzgebiete finden sich im 
Dienstleistungs- wie auch im Produkti-
onssektor. So kann beispielsweise die 
Zusatzleistung eines Textilreinigungs-
betriebes darin liegen, einen erweiter-
ten Abhol- und Lieferservice anzubie-
ten. Im Produktionsbereich bietet sich 
die Übernahme der Disposition durch 
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den Anbieter an. Dabei bewerkstelligt 
der Lieferant die laufende Bedarfsana-
lyse eines bestimmten Produktes, bei-
spielsweise den Bedarf der Kartonagen 
eines Exportunternehmens. 

Bei den vorgestellten Sofortmassnah-
men ist vor allem die Schnelligkeit der 
Umsetzung von grosser Bedeutung. Da-
bei ist jedoch darauf zu achten, dass 
überstürzte Aktionen wie kurzfristi-
ges Liquiditätsmanagement oder unbe-
dachte Preisanpassung zu schwerwie-
genden Konsequenzen führen können. 
Deshalb sollte der Prozess der Umset-
zung von Sofortmassnahmen mit der 
Auswahl durch die quantitative Bewer-

tung der möglichen Massnahmen zur 
Krisenbekämpfung beginnen. 

Hilfreich bei der Auswahl ist die Beant-
wortung folgender Fragen:
•	Was ist zu tun?
•	Wie soll die Umsetzung erfolgen?
•	Wer ist verantwortlich?
•	Wie erfolgt die Kommunikation?
•	Welche Ergebnisse hinsichtlich Um-

satz, Gewinn und Liquidität sind zu er-
warten?

•	Wie schnell können die Massnahmen 
wirken?

Im anschliessenden Umsetzungspro-
zess sollten aufgrund des Zeitmangels 

in der Krise die einzelnen Schritte wie 
Diagnose, Entscheidung, Umsetzung 
und Controlling, die normalerweise 
nacheinander ablaufen, gleichzeitig für 
alle Massnahmen vorgenommen wer-
den. Um Fehlentscheidungen früh zu 
erkennen und eine entsprechende Kor-
rektur vorzunehmen, ist auch ein zeitna-
hes Monitoring bedeutsam. Kontaktieren 
Sie uns deshalb frühzeitig. Gerne ste-
hen wir für Ihnen und Ihrem Unterneh-
men tatkräftig zur Seite.
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Die Axalo AG ist auf die umsetzungsorientierte Unterstüt-
zung von KMU in den Bereichen Unternehmenswachs-
tum, -sanierung und -verkauf spezialisiert. Unsere Ziele 
sind die Schaffung, Erhaltung und Übertragung von Un-
ternehmenswerten. Dabei ergänzen wir unser unterneh-
merisches Finanzwissen durch den gezielten Beizug von 
Spezialisten und bieten unseren Kunden an KMU ange-
passte Komplettlösungen aus einer Hand an. Typische An-
lässe für einen Beizug eines Experten der Axalo AG sind: 
Strategie-Entwicklung und Neupositionierung, Turnaround
situationen, Kostenreduktion, Unternehmensbewertungen,  
Unternehmensverkauf bei Nachfolgelösungen, Finanz

planung (z.B. Budgetierung, Liquiditätsplanung). Ausser-
dem entlasten wir Sie direkt mit unseren Buchhaltungs-
dienstleistungen. Wir arbeiten mit auf KMU spezialisierten 
Methoden und haben diese kontinuierlich weiterentwickelt. 
Da wir selbst auch mehrfache Unternehmer sind, erhal-
ten sie bei uns nachhaltige und unternehmerische Unter-
stützung.
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