
Leistungsangebot der Cologne Strategy Group

Konzernstrategie:
Wertsteigerungsstrategie • Geschäftsportfoliostrategie • Holdingstrategie

Geschäftseinheitsstrategie:
Wettbewerbsstrategie • Marktportfoliostrategie • Geschäftssystemstrategie
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DIE BESTEN STRATEGEN

FOKUSSIEREN IHRE AKTIVITÄTEN AUF DIE MARKT-
SEGMENTE UND FUNKTIONEN, IN DENEN SIE
DIE HÖCHSTE KOMPETENZ ZUR ERFÜLLUNG
DER BEDÜRFNISSE IHRER KUNDEN HABEN UND
ERREICHEN HIERDURCH EINE NACHHALTIGE
STEIGERUNG IHRES UNTERNEHMENSWERTES

Ergebnisse einer Analyse der 
Cologne Strategy Group
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Bedienung zusätzlicher Kundensegmente
• Wachstum durch zusätzliche Kundenumsätze

• Gewinnsteigerung durch zusätzliche Kundendeckungsbeiträge 

Ausdehnung des Produktportfolios zur Abdeckung
zusätzlicher Marktnischen
• Wachstum durch zusätzliche Produktumsätze

• Gewinnsteigerung durch zusätzliche Produktdeckungsbeiträge 

Erbringung möglichst vieler Geschäftsfunktionen in
Eigenregie
• Gewinnsteigerung durch Einvernahme der Gewinne der Lieferanten

Aufbau und Akquisition zusätzlicher Geschäftsfelder
• Wachstum durch Umsätze der neuen Geschäftsfelder

• Gewinnsteigerung durch Gewinne der neuen Geschäftsfelder

• Senkung des Gesamtrisikos des Unternehmens durch asynchrone 

Gewinnzyklen der einzelnen Geschäftsfelder

DIE VERBREITERUNG DER GESCHÄFTSGRUNDLAGE
ALS ANSATZ ZUR FORCIERUNG VON UMSATZ-
WACHSTUM, GEWINNSTEIGERUNG UND RISIKO-
REDUZIERUNG DURCH ...

... FÜHRT HÄUFIG ZU KAPITALVERNICHTUNG
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Tatsächlich führt der umgekehrte 

Weg der Fokussierung und 

Konzentration mit ungleich größerer

Wahrscheinlichkeit zu Wachstum,

Gewinnsteigerung und Risikokontrolle
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GEFAHR FEHLENDER FOKUSSIERUNG AUF

KERNKUNDEN

• Die Gewinne, die mit den Kernkunden

erwirtschaftet werden, subventionieren

die Bedienung der Verlustkunden

• Das Geschäftssystem ist nicht konsequent

auf die Bedürfnisse der Kernkunden

ausgerichtet

NUTZEN KONSEQUENTER FOKUSSIERUNG AUF

KERNKUNDEN

• Intensivierte Betreuung der erfolgsent-

scheidenden Kunden durch den Vertrieb

• Abbau von Kostentreibern in allen

Geschäftsfunktionen: Vertriebsinnen-

dienst, Buchhaltung, Logistik

• Erhöhung der Wettbewerbsfähigkeit 

bei den Kernkunden und dadurch Absatz-

steigerung (unser Erfahrungswert liegt

bei 12% – 35%)

FOKUSSIERUNG AUF KERNKUNDEN
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Quelle: Analyse Cologne Strategy Group

Gewinne/Verluste eines strategischen Geschäftsfeldes (in Mio. €)

31

GesamtgewinnGewinn mit
den 6%

profitabelsten
Kunden

Verlust mit den 33%
Kunden mit Umsatz-
renditen zwischen

+ 2% und - 2%

Verlust mit den
61% Kunden mit
Umsatzrenditen

kleiner - 2%

- 1 - 20

10

Durch Konzentration des Vertriebs auf die profitablen Kernkunden
und den Rückzug aus unprofitablen Kundensegmenten können die
Gewinne der einzelnen Geschäftsfelder nachhaltig gesteigert werden
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GEFAHR FEHLENDER FOKUSSIERUNG AUF

KERNPRODUKTE

• Erhöhung der Produktionskosten der

Kernprodukte und dadurch Reduzierung

deren Wettbewerbsfähigkeit beim

Kunden

• Unerkannte Verluste mit Neben-

produkten

NUTZEN KONSEQUENTER FOKUSSIERUNG

AUF KERNPRODUKTE

• Nachhaltige Senkung der Kosten der

Kernprodukte in Produktion, Logistik 

und Verwaltung (unser Erfahrungswert

liegt bei 7% – 18% der Vollkosten)

• Erhöhung der Kapazität

• Erhöhung der Wettbewerbsfähigkeit 

bei den erfolgskritischen Kernkunden

FOKUSSIERUNG AUF KERNPRODUKTE

© Cologne Strategy Group

- 12%

Anzahl Produkte eines
Geschäftsbereichs

58

Quelle: Analyse Cologne Strategy Group

100%

Produktionskosten

Gesamtkosten €/kg

Konzentration des
Produktportfolios

Erhöhung der
Produktionskapazität

1.000 Jahrestonnen

131%

100%

31%

88%

100%

18 61 80 3,30 2,90

+ 31%

- 69%

Durch Konzentration des Produktportfolios können Kapazitäten 
erhöht und Kosten gesenkt werden
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FOKUSSIERUNG AUF KERNFUNKTIONEN

GEFAHR FEHLENDER FOKUSSIERUNG AUF

KERNFUNKTIONEN

• Erhöhung von Kapitalbindung, Kosten

und Managementkomplexität

• Verfehlung der angemessenen Leistungs-

standards in Rand- und Nebenfunktionen

NUTZEN KONSEQUENTER FOKUSSIERUNG AUF

KERNFUNKTIONEN

• Reduzierung und Variabilisierung der

Kosten und des Managementaufwandes

von Rand- und Nebenfunktionen (unsere

Erfahrungswerte stehen beispielhaft in

der Grafik)

• Konzentration des Managements auf 

die erfolgskritischen Kernfunktionen

• Schnellere Behebung von Funktions-

defiziten durch Lieferantenwechsel als

durch Eigenoptimierung

© Cologne Strategy Group

Praxisbeispiele für Kostensenkung durch Fremdvergabe
(in % der Kosten der bisherigen Eigenerbringung)

Quelle: Analyse Cologne Strategy Group

Fernsehproduktion

72%

17%

49%

29%

20%

Klima- und
Energietechnik

Fuhrpark-
management

Buchhaltung Technische Vertriebs-
unterstützung

Die Konzentration auf die eigenen Kernfunktionen und konsequentes
Outsourcing aller Rand- und Nebenfunktionen können erheblich zur
Kostensenkung beitragen



9

FOKUSSIERUNG AUF KERNGESCHÄFTE

GEFAHR FEHLENDER FOKUSSIERUNG AUF

KERNGESCHÄFTE

• Bindung von Managementkapazität 

in aussichtslosen, wertvernichtenden

Geschäften

• Schleichende Wertvernichtung aufgrund

unzureichender Investitionen in die

Geschäftsfelder

NUTZEN KONSEQUENTER FOKUSSIERUNG AUF

KERNGESCHÄFTE

• Kapitalfreisetzung aus chancenlosen Ge-

schäften zur Investition in Kerngeschäfte

• Schaffung Zukunftsperspektiven für

Mitarbeiter in Randgeschäften durch

Verkauf an Marktführer

• Konzentration des Managements bis in

die Unternehmensleitung auf die intensive

strategische Führung der Kerngeschäfte

© Cologne Strategy Group

Quelle: Analyse Cologne Strategy Group

Potentialanalyse des Geschäftsportfolios eines Großkonzerns

100% = 4,4 Mrd. €100% = 146

55

38

46

1611

34Geschäftsfelder mit Potential
für wirtschaftlichen Ausbau

Anzahl strategische
Geschäftsfelder

Umsatz der strategischen
Geschäftsfelder

Eindeutige
DesinvestitionsfelderGeschäftsfelder

ohne wirtschaftliches
Ausbaupotential

Geschäftsfelder mit führender
Wettbewerbsposition

Selektive
Investitionsfelder

Unbedingte
Investitionsfelder

Die Erlöse aus der Veräußerung der Geschäfte ohne wirtschaft-
liches Ausbaupotential setzen das Kapital frei, das zum Ausbau der
Kerngeschäfte benötigt wird
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DER WIRTSCHAFTLICHE NUTZEN DER FOKUSSIE-
RUNG ÜBERSTEIGT BEREITS NACH KURZER
ZEIT (DURCHSCHNITTLICH SECHS MONATE) DEN
EINMALIGEN UMSTELLUNGSAUFWAND

© Cologne Strategy Group

Kurzfristige Wirkung

Umsatzverlust und
Kapitalfreisetzung

Langfristige Wirkung

Fokussierung auf
Kernprodukte

Fokussierung auf
Kernkunden

Fokussierung auf
Kernfunktionen

Fokussierung auf
Kerngeschäfte

Umsatzverlust bei
Randkunden 3% – 5%

bei paralleler
Kostenanpassung
ergebnisneutral

Umsatzzuwachs bei
Kernkunden, Absicherung

der Kundenbeziehung
durch intensivere

Betreuung

Managementbedarf
zur Steuerung der

Fremdvergabe oder des
Betriebsübergangs

Nachhaltige Leistungs-
steigerung der Rand-
und Nebenfunktionen

bei Kostensenkung

Stärkung Kerngeschäfte
mit Umsatz- und Gewinn-

anstieg bei höherer
Ergebnisstabilität

Umsatzverlust
bei Randprodukten

bei paralleler
Kostenanpassung
ergebnisneutral

Kostensenkung, Umsatz-
und Gewinnanstieg
in Kernprodukten

Quelle: Cologne Strategy Group



KERNFRAGEN ZUR FOKUSSIERUNG IHRES
UNTERNEHMENS
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Wo liegen die bedeutendsten Stellhebel zur Wertsteigerung in
Ihrem Unternehmen?

Wie hoch sind die Wertsteigerungspotentiale durch Fokussierung?

Wie kann die Fokussierung im Konsens der relevanten Stakeholder
durchgesetzt werden?

Gerne diskutieren wir mit Ihnen die Chancen 
Ihres Hauses zur Wertsteigerung durch Fokussierung.

Zur Vereinbarung eines Gesprächstermins senden Sie 
uns bitte die beiliegende Antwortkarte zurück oder wenden 

Sie sich telefonisch an uns.

Hohe Straße 55 – 61 · 50667 Köln · Telefon (0221) 920 70-0 · cologne-strategy.com



Gesellschaft für strategische
Unternehmensführung mbH

Hohe Straße 55 – 61

50667 Köln

Telefon +49 (0221) 920 70-0

Telefax +49 (0221) 920 70-20

cologne-strategy.com


