
Der Weg zum überlegenen 
FMCG-Geschäftsmodell 
Wie Sie Ihre Zukunftsfähigkeit gezielt gestalten 
und sichern 	



„Mit Wieselhuber haben wir unsere Vermarktung neu aufgestellt und die Eckpfeiler 		
für verstärktes internationales Wachstum gesetzt“                                   Andreas Ronken, CEO Ritter Sport

Ein erfolgreiches Geschäftsmodell sichert Tragfähigkeit, 
Robustheit und Zukunftsfähigkeit eines Unternehmens 
bzw. von Geschäftsbereichen. Die Gestaltung des Ge-
schäftsmodells ist somit Kernaufgabe jeder Führungs-
kraft in den FMCG-Branchen.

Tragfähig ist ein Geschäftsmodell dann, wenn attrak-
tive Profitabilität erwirtschaftet wird, um sowohl not-
wendige Investitionen als auch Ausschüttungen an die 
Gesellschafter zu ermöglichen. Robustheit kann mit 
Barrieren und Flexibilität gestärkt werden, um gegen 
externe Angriffe und Marktvolatilitäten abgesichert zu 
sein. Um Zukunftsfähigkeit zu gewährleisten, ist die 
intensive Auseinandersetzung mit der relevanten Zu-
kunft notwendig: hinsichtlich Konsumgewohnheiten, 
Veränderungen im Handel, bei Technologien oder ande-
ren Markteinflussfaktoren. Damit gelingt es, das eigene 
Unternehmen so auszurichten, dass Veränderungen das 
Unternehmen nicht bedrohen, sondern diese vielmehr 
gezielt als Chance aufgegriffen werden. Die untere Gra-
fik zeigt beispielhaft solche Einflussfaktoren mit jeweils 
unternehmens-individueller Wirkungskraft.
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Erfolgsfaktor Geschäftsmodell 
Der Schlüssel für Tragfähigkeit, Robustheit 			 
und Zukunftsfähigkeit

Einfluss 
auf das FMCG-
Unternehmen

Im dynamischen FMCG-Umfeld gibt es zwei Stoßrich-
tungen bei der Gestaltung von Geschäftsmodellen:

W	 Geschäftsmodell-Optimierung: Basis ist immer, 
das Geschäftsmodell des Kerngeschäfts permanent 
zu schärfen, hinsichtlich der strategischen Ausrich-
tung und in der operativen Exzellenz.

W	 Geschäftsmodell-Innovation: Zusätzlich zum Kern-
geschäft sind innovative Geschäftsmodelle span-
nend, die bestehende Kernkompetenzen mit neuen 
Technologien oder Konsumenten-Insights zu neuen 
Wachstumsfeldern werden lassen.

Dimensionen erfolgreicher Geschäftsmodelle

Tragfähigkeit

Jetzt!
Geschäft trägt sich heute

Robustheit

Jederzeit!
„Egal was passiert“

Zukunftsfähigkeit

Später
Mittel- und langfristig
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bestehend und neu

Konsumenten
spezifisch nach Zielgruppen

Mittel MittelHoch Hoch

Handel

Einzel- &
 Großhandel Großverbraucher

Beispiel Gastronomie

KI-Prozessoptimierung 
in Echtzeit

Big Data

Click & 
Collect

Smart Home

Abfallvermeidung

Lieferdienste

Geling-Sicherheit

Kostendruck- 
und -sicherheit Vertikal integrierender 

Großverbraucher/Handel

Professionell 
agierende FMCG-Konzerne 

Steigender Preiswettbewerb

Fachkräftemangel
Lean Kitchen Nachhaltigkeit

Netzwerke

Selbstoptimierung 
& Individualisierung

Neue
Geschäfts-
modelle

Hersteller 
Web-Shops

Start-ups

Online-Shopping

Kostendruck

Nach-
haltigkeit

Convenience

E-Commerce/
B2B- & B2C-Plattformen

Neue 
Handelsformate

Wunsch 
nach Transparenz

Informations-
verhalten

Lieferdienste

Interna-
tionalisierung

VR & AR

Blockchain

Social Media Konzentration
End-to-End Integration

Automatisierung/
Fabrik 4.0

Digitale 
Vermarktung Digitale 

Integration

Private 
Label-Affinität

„Tech“-Food 
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Geschäftsmodell-Optimierung
Das bestehende Geschäftsmodell schärfen

Bei der systematischen Weiterentwicklung des Geschäftsmodells wird ein strategisch attraktives Zielbild 	
entwickelt bzw. geschärft und das Unternehmen ganzheitlich und zukunftsorientiert darauf ausgerichtet. 

Marke- und Private Label

W 	Gibt es passende Vermarktungs-
strategien, nach Land/Entwick-	
lungsstand?

W 	Werden Chancen für innovative 
Marken genutzt (Challenger 
Brand-Ansatz)?

W 	Ist Private Label auf steigende 
Anforderungen ausgerichtet, 		
z. B. internationales Know-how 	
für Discounter?  

Kernprozesse

W 	Ist die funktionsübergreifende 	
Zusammenarbeit gut gestaltet?

W 	Liefert der Innovationsprozess  
wirkliche Innovationen?

W 	Welche Potenziale bietet der 	
Vermarktungsprozess, z.B. Digita-	
lisierung, CRM …?   

W 	Erfolgt die Steuerung ganzheitlich, 
ziel- und entscheidungsorientiert?

Absatzkanäle

W 	Werden Potenziale ausgeschöpft, 	
in

     – LEH/Großhandel/Industrie
     – E-Commerce/Plattformen

W 	Werden Kanäle/Kundentypen 	
nach deren spezifischen Anforde- 
rungen (Customer Journey) be-
arbeitet?

W 	Passen Vollsortiment- und Dis-
countstrategie zusammen?

Supply Chain

W 	Wo ist Automation sinnvoll, z. B. 
Discount-Mischkartons?

W 	Wie kann die Steuerung z. B. 	  
durch integr. Planung oder Gewin- 
nung von Produktionsdaten ver-
bessert werden?

W 	Ist der Komplexitätsgrad, z. B. 	
durch Varianten und Internationa-	
lisierung, sinnvoll und beherrscht?

Internationalisierung

W 	Gibt es ein „Erfolgsmodell“ für 
die Erschließung/Aufbau neuer 
Märkte? 

W 	Gibt es Marktmodelle nach Ent-
wicklungsstand?

W 	Welche Länder bringen eher 
Komplexität als Ertrag?

W 	Wird die Internationalisierung 	
der Discounter gezielt/selbstbe-
stimmt unterstützt? 

Digitalisierung

W Was sind die größten Chancen, 
Bedrohungen und Erfolgskrite-	
rien?

W 	Wie können Konsumenten und 
Kunden gewonnen und gebunden 
werden?

W 	Wie sollen Lieferanten und Kun-
den (z. B. Edeka Partnerportal) 
eingebunden werden?

Innovatives Produkt- und 	
Leistungsangebot
W 	Gibt es Angebote für Wachs-	

tumsfelder, wie Convenience, 
Nachhaltigkeit, Systemgastrono-
mie, Männer-/Babypflege?

W 	Was wird Kunden und Konsu-
menten über das Produkt hinaus 
geboten?

W 	Was macht die Produkte und 
Konzepte einzigartig?  

Organisation

W 	Ist die Organisation auf die zen-	
tralen Ziele ausgerichtet?

W 	Sind Verantwortlichkeiten klar 	
und passend geregelt (z. B. zen-	
tral/Länder)?

W 	Sind die Mitarbeiter kundenorien-
tiert & innovativ?   

W 	Sind Zukunftsthemen, z. B. Trends, 
Digitalisierung, E-Commerce, 	
berücksichtigt? 

 

Über-
durchschnittlicher

Gewinn

Innovation & 
Kundennutzen

Schlüsselressourcen & 
Kernkompetenzen

Differenzierung & 
Absicherung

Wertschöpfungs-
Architektur

besser als Andere anders als Andere

intelligenter als Andere effizienter als Andere

Erlöse

Kosten

Innovation & 
Kundennutzen

Über-
durchschnittlicher

Gewinn

Differenzierung & 
Absicherung

Schlüssel-
ressourcen & 

Kernkompetenzen
Wertschöpfungs-

Architektur

Vision & Grundstrategie

Markt- und Wettbewerbsstrategie

Märkte

Produkte / 
Leistungen

& Erlös-
modell

Wett-
bewerb

Organisations- und Kostenstruktur

Kernprozesse

Finanzierungsarchitektur

Strategische 
Überlegenheit
(„Die richtigen Dinge …“)

Operative Exzellenz
(„… richtig tun“)

Unternehmens-individuelle Erfolgsformel im Geschäftsmodell-Kern
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Geschäftsmodell-Innovation 
Mit Vision und Mut zu neuen Wachstumsquellen

Die Entwicklung innovativer Geschäftsmodelle ist 
kein Zufall. Innovative Ideen und erfolgsversprechen-
de Konzepte entstehen dann, wenn unterschiedliche 
Perspektiven und Geschäftsmodellansätze systema-
tisch bearbeitet und kreativ kombiniert werden.

Die intensive Auseinandersetzung mit den Zukunfts-
welten der Kunden bzw. Konsumenten sind der 
Treiber für die Entwicklung von tatsächlich innovati- 
ven Leistungsangeboten. Entsprechend gilt es, die Zu- 
kunftswelten der Ernährung, Kosmetik oder Haushalts-
pflege durch neue Impulse und losgelöst von limitieren-
den Markenpositionierungen oder bestehenden Pro-
duktionsfertigkeiten neu zu denken. Genauso relevant 
kann die Auseinandersetzung mit den zukünftigen Be- 
dürfnissen von Großkunden sein. Diese Bedürfnisse  

Expertenteams und externe Impulse zu
W 	Megatrends
W 	Ernährungs-/Konsumwelten
W 	Digitalisierung
W 	Neue Geschäftsmodelle

W 	Ziele des Unternehmens/-ers
W 	Eigene Stärken und Kompetenzen
W 	Strategische und finanzielle 	

Rahmenbedingungen

Geschäftsmodell-Ideen
Neue Bedarfe, Produkte/Services,

Geschäfte

Eigene Ziele und StärkenZukunft neu denken

Geschäftsmodell-Konzepte
Zielkunden, Leistungsangebot,

Wertschöpfung

Umsetzung
Bewertung, Planung,
adaptives Umsetzen

pro Kundentyp systematisch zu erarbeiten ist die rich- 
tige Grundlage, um neue Lösungsangebote und spezi-
fische Geschäftsmodelle zu kreieren. Innovative Ge- 
schäftsmodelle entstehen auch durch die Überwin-
dung der traditionellen Wertschöpfungsstrukturen  
der Branche. Die Bewertung der Wertschöpfungsstu-
fen nach deren Wertschöpfung gibt Hinweise, wo der 
(eigene) Fokus liegen soll, bzw. wo gegebenenfalls 
eine Stufe entfallen oder integriert werden kann.

Für die Umsetzung innovativer Geschäftsmodelle gibt 
es unterschiedliche Ansätze. Integriert im eigenen Un- 
ternehmen oder in einer eigens gegründeten NewCo. 
Ob alleine oder mit Partnern. Der richtige Ansatz hängt 
stark vom neuen Geschäftsmodell und den Zielen der 
Entscheider ab.

Neue Leistungen Neue Geschäfte Neue Erlösmodelle Neue Technologien Neue Netzwerke & 
Partnerschaften

Neue 
Wertschöpfungsstruktur

W 	Persönliche (digitale) 
Kosmetik- oder Ernäh-
rungsberatung auf Basis 
persönlicher Messungen/
Daten

W 	Individualisierte Produkte, 
z. B. mymuesli

W 	Haushaltes-Serviceleis-
tungen, z. B. Reinigung, 
Einkauf  

W 	Club-Modell, 		
z. B. Dollar-Shave-Club 

W 	B2B-Plattform, 		
z. B. TeamBeverage

W 	New Business-Support 	
mit FMCG-Know-how 	
und Dienstleistungen

W 	Abo-Modelle, 		
z. B. für Babyprodukte, 
Rasierklingen

W 	Vollkostenangebot für 
Gastronomie

W 	Paketpreise, 		
z. B. Kochboxen

W 	Bezahlen bzw. Rabatte 	
mit Daten/Werbung

W 	Digitalisierte Prozesse
W 	Automatisierung
W 	3D-Druck
W 	Predictive Maintenance
W 	Neue Messverfahren, 	

z. B. Sensoren, Kameras
W 	Big Data Analytics
W 	Echtzeit-Kennzahlen und 

Steuerung 

W 	Partnerschaft zum 	
Aufbau neuer Geschäfts-
modelle

W 	Internationale Vermark-
tungspartnerschaften

W 	Open Innovation
W 	JV für digitale Vermark-

tung, Kompetenz oder 
Leistungsangebot

W 	Vertikale Integration, 	
z. B. integrierte 3D-Ver-
packung

W Lösungen für Fachkräfte-
mangel 

W Direktvertrieb 		
(On-/Offline)

Neue Produkte

W 	Laborfleisch, neue 		
Proteinquellen, vegane 
Produkte, z. B. Simply V

W 	Intelligente Verpackung
W 	100% Nachhaltigkeit Neue Leistungsangebote

für unentdeckte/-befriedigte
Kundennutzen

Wertschöpfungsstruktur
neu sortiert

„Die Entwicklung von innovativen Geschäftsmodellen unterstützt W&P 				  
mit gut strukturierter Methodik und Kreativität“                             Dr. Martin Henck, CEO Hilcona



 	  
Unser Ansprechpartner für Sie

Gerald 
Lindinger-Pesendorfer
Bereichsleiter FMCG

Telefon: 	+49 (0)89 / 286 23 138
E-Mail: 	 lindinger.pesendorfer@wieselhuber.de 

Ihr Nutzen 
Wachstum, Ertrag und Zukunftssicherung

Der Nutzen von optimierten und innovativen Geschäfts-
modellen liegt auf der Hand. Die ganzheitliche Ausrich-
tung des Unternehmens auf Konsumenten und Kunden 
schärft das bestehende Kerngeschäft und schafft neue 
Wachstumsfelder – und sichert somit die Zukunfts-
fähigkeit des Unternehmens.

Dr. Wieselhuber & Partner verfügt über mehr als 30 Jah- 
re FMCG-Erfahrung in den Bereichen Lebensmittel, 
Kosmetik, Haushaltsprodukte, Non/Near Food.

Wir unterstützen Sie bei 

W	 Geschäftsmodell- und Strategieentwicklung
W	 Marktanalysen und Zukunftsszenarien
W	 Organisations- und Prozessgestaltung 
W	 Optimierung von Marketing & Vertrieb
W	 Optimierung von Supply Chain/Operations
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Private Label-Hersteller
Haushalts-Körperpflege
W	 Ziel: Erschließung eines zusätzlichen 

Wachstumsfelds zur Reduktion der Kun-	
denabhängigkeit

W	 Maßnahmen: Identifikation und Auswahl 
eines Marktsegments mit guter Passung 	
zu den eigenen Kompetenzen

W	 Ergebnis: Erfolgreicher Aufbau des 	
Marktsegments, u.a. durch die Akquisition 
eines Werks

Private Label-Hersteller
Lebensmittel
W	 Ziel: Senkung der operativen Kosten 

W	 Maßnahmen: Steigerung der Anlagen- 
kapazität/OEE durch Beseitigen von Eng-
pässen, schnelleres Rüsten, Optimierung 	
der Arbeitspläne und Steuerung 

W	 Ergebnis: Kostensenkung um 		
3 Mio. c p.a. bei einem Umsatz von 	
100 Mio. c

Marken-Hersteller
Lebensmittel
W	 Ziel: Aufbau eines neuen Produktseg-	

ments bzw. Neupositionierung der Marke
W	 Maßnahmen: Einführung einer neuen 

Range im Rahmen der Neu-Positionierung 	
& -Gestaltung der Marke

W	 Ergebnis: Erfolgreiche Revitalisierung 	
der Marke, signifikante Umsatz- und 	
Ertragssteigerung

Marken-Hersteller
Getränke
W	 Ziel: Neuausrichtung der Organisation 	

zur Unterstützung von Internationalisie-	
rung

W	 Maßnahmen: Etablierung einer globalen 
Organisation und Stärkung der Länder-	
verantwortlichkeit

W	 Ergebnis: Einfachere Prozesse und 	
Verantwortlichkeiten und gestärkte Moti-	
vation

Gastronomie/Gemeinschafts-	
verpflegung
W	 Ziel: Erarbeitung innovativer und ganz-	

heitlicher Geschäftsmodelle
W	 Maßnahmen: Entwicklung kundentypen- 

spezifischer Angebote und Geschäfts-
modelle

W	 Ergebnis: Erfolgreiche Integration 	
der Geschäftsmodellkonzepte, u. a. durch 
organische Aktivitäten und Übernahmen

Großkundengeschäft
Haushaltsprodukte/Kosmetik
W	 Ziel: Erarbeitung innovativer und ganz-	

heitlicher Geschäftsmodelle
W	 Maßnahmen: Planung einer neuen 	

Supply Chain; mit zahlreichen, digital 
unterstützten Leistungselementen für die 
konkreten Kundenanforderungen  

W	 Ergebnis: Konkrete Umsetzung ausge- 
wählter Elemente, klarer Fahrplan für 
weitere Umsetzung

Praxisbeispiele der Geschäftsmodelloptimierung & -Innovation
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Weiterführende Information in:
W  Geschäftsmodellgestaltung für 
     	– Lebensmittelindustrie 
     	– Kosmetik/Home Care/Non Food
W  Spannungsfeld Marken vs. Private Label
W  Strategie, New Business
W  Organisation
W  Operations, Supply Chain 

Gerne besprechen wir mit Ihnen die konkreten Heraus-
forderungen, Chancen und Gestaltungsansätze für Ihr 
Unternehmen. Kontaktieren Sie uns!

„Bei der Weiterentwicklung des Geschäftsmodells einer wichtigen Sparte hat uns 			 
W&P kompetent und erfolgreich unterstützt“               Dr. Rolf Giesen, Geschäftsführender Gesellschafter Maxim Markenprodukte 



Dr. Wieselhuber & Partner ist das erfahrene, kompetente und  
professionelle Beratungsunternehmen für Familienunterneh- 
men und Sparten bzw. Tochtergesellschaften von Konzernen 
unterschiedlicher Branchen.

Wir sind Spezialisten für die unternehmerischen Gestaltungs- 
felder Strategie, Innovation & New Business, Digitalisierung,  
Führung & Organisation, Marketing & Vertrieb, Operations,  
Mergers & Acquisitions, Finance und Controlling, sowie die  
nachhaltige Beseitigung von Unternehmenskrisen durch Cor- 
porate Restructuring und Insolvenzberatung. Weiterhin bün- 
deln wir unsere Kompetenzen unabhängig von Branche und  
Funktion in unseren Fokusthemen Familienunternehmen, Kraft- 
feld Kunde, Industrie 4.0, Zukunftsmanagement, Komplexität 
und agiles Management.

Mit Büros in München, Düsseldorf und Hamburg bietet Dr.  
Wieselhuber & Partner seinen Kunden umfassendes Branchen- 
und Methoden-Know-how und zeichnet sich vor allem durch 
seine Kompetenz im Spannungsfeld von Familie, Management 
und Unternehmen aus.

Als unabhängige Top-Management-Beratung vertreten wir  
einzig und allein die Interessen unserer Auftraggeber zum  
Nutzen des Unternehmens und seiner Stakeholder. Wir wollen 
nicht überreden, sondern geprägt von Branchenkenntnissen, 
Methoden-Know-how und langjähriger Praxiserfahrung über- 
zeugen. Und dies jederzeit objektiv und eigenständig.

Unser Anspruch ist es, Wachstums- und Wettbewerbsfähig- 
keit, Ertragskraft und Unternehmenswert unserer Auftraggeber 
nachhaltig sowie dauerhaft zu steigern. 

STRATEGIE

INNOVATION & NEW BUSINESS

DIGITALISIERUNG

FÜHRUNG & ORGANISATION

MARKETING & VERTRIEB

OPERATIONS

CORPORATE RESTRUCTURING

MERGERS & ACQUSITIONS

FINANCE

INSOLVENZBERATUNG

CONTROLLING

 info@wieselhuber.de
www.wieselhuber.de
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