
Geschäft generieren
oder verlieren!

Geschäft generieren hat nichts

mit verkaufen zu tun!

Die Fähigkeit eines Unternehmens, Ge-

schäft zu generieren und die Basis eines

Unternehmens, Geschäft zu generieren

sind zwei grundverschiedene Dinge. Im

ersten Fal l geht es um Marketing und Ver-

kauf und im zweiten Fal l geht es um das

Geschäftsmodel l des Unternehmens.

Kreative Marketingteams und fleißige Ver-

käufer können lange über ein immer we-

niger funktionierendes Geschäftsmodel l

hinwegtäuschen. Am Ende ist das Schei-

tern des Unternehmens oft nicht mehr

aufzuhalten.

Neckermann und Grundig sind prominen-

te Beispiele dafür. Die zunehmende Rendi-

teorientierung im Management sorgt

zusätzl ich dafür, dass das Verständnis für

das Geschäftsmodel l eines Unternehmens

verloren geht. In der Folge kommen die

Unternehmen immer häufiger in eine

schwierige Lage. Die Ereigniskette sieht

dann meistens wie folgt aus: Rettungsver-

suche und die Suche nach den Ursachen

werden immer intensiver; es folgen Wech-

sel an der Spitze der Unternehmen; immer

neue Erfolgsrezepte werden propagiert

und führen immer häufiger zu Resignation

und Abstumpfung bei denen, die länger

im Unternehmen tätig sind. Die grundle-

gende Ursache für die schwierige Lage

bleibt jedoch meistens unerkannt.

Anzeichen für eine unzurei-

chende Basis, Geschäft zu ge-

nerieren

Vier entscheidende Fragen für

die Entwicklung eines Ge-

schäftsmodells
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J e mehr sich Unternehmen einem ruinösen Preis-
und Wettbewerbsdruck ausgesetzt sehen, umso

mehr ist diesen Unternehmen ihre Basis, Geschäft
zu generieren verloren gegangen. Oft erodiert die-
se Basis in einem langjährigen, schleichenden Pro-
zess und wird mit Verkaufsdruck und Sortiments-

erweiterungen kompensiert. Aber es kommt der
Zeitpunkt, an dem die Kompensationsmöglichkei-
ten erschöpft sind und die Existenz des Unterneh-
mens gefährdet ist. Was ist die Basis, aufder
Unternehmen Geschäft generieren und was ist er-
forderlich, diese Basis zu schaffen?

für Vorstände und Geschäftsführer

Leitlinie

„Wenn nur noch auf

gute Kundenbeziehun-

gen vertraut wird, ist

das Geschäftsmodell

kurz vor dem Aus”



Wie sehen funktionierende

Geschäftsmodelle aus?

Eine vorausschauende Hal-

tung ist gefragt

„Geschäftliche

Angebote kreieren,

zu denen die Kunden

praktisch nicht nein

sagen können.”

für Vorstände und Geschäftsführer

Leitlinie

info@leitl-consulting.de

Geschäft generieren oder verl ieren!
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