
Profit ab der Quelle

Schuh / Schnellbächer / Triplat / Weise

2024
ISBN 978-3-8006-7179-3
Vahlen

schnell und portofrei erhältlich bei 
beck-shop.de

Die Online-Fachbuchhandlung beck-shop.de steht für Kompetenz aus Tradition.
Sie gründet auf über 250 Jahre juristische Fachbuch-Erfahrung durch die Verlage
C.H.BECK und Franz Vahlen.
beck-shop.de hält Fachinformationen in allen gängigen Medienformaten bereit:
über 12 Millionen Bücher, eBooks, Loseblattwerke, Zeitschriften, DVDs, Online-
Datenbanken und Seminare. Besonders geschätzt wird beck-shop.de für sein
umfassendes Spezialsortiment im Bereich Recht, Steuern und Wirtschaft mit rund
700.000 lieferbaren Fachbuchtiteln.

https://www.beck-shop.de/schuh-schnellbaecher-triplat-weise-profit-quelle/product/35513665?utm_source=pdf&utm_medium=clickthru_ihv&utm_campaign=pdf_35513665&em_src=cp&em_cmp=pdf/35513665
https://www.beck-shop.de/?utm_source=pdf&utm_medium=clickthru_ihv&utm_campaign=pdf_35513665&em_src=cp&em_cmp=pdf/35513665


Schuh/Schnellbächer/Triplat/Weise

PROF IT
AB DER

QUELLE





P RO F I T

QUELLE
WIE SIE IHR UNTERNEHMEN UMGESTALTEN, 

INDEM SIE DIE LIEFERANTEN 
IN DEN MITTELPUNKT STELLEN

Christian
Schuh

Wolfgang
Schnellbächer

Alenka
Triplat

Daniel
Weise

Verlag Franz Vahlen München

AB    DERAB    DERAB    DERAB    DER



ISBN Print 978 3 8006 7179 3ISBN Print 978 3 8006 7179 3ISBN Print 978 3 8006 7179 3
ISBN eBook (ePDF) 978 3 8006 7180 9ISBN eBook (ePDF) 978 3 8006 7180 9ISBN eBook (ePDF) 978 3 8006 7180 9ISBN eBook (ePDF) 978 3 8006 7180 9ISBN eBook (ePDF) 978 3 8006 7180 9ISBN eBook (ePDF) 978 3 8006 7180 9ISBN eBook (ePDF) 978 3 8006 7180 9ISBN eBook (ePDF) 978 3 8006 7180 9
ISBN eBook (ePub) 978 3 8006 7181 6ISBN eBook (ePub) 978 3 8006 7181 6ISBN eBook (ePub) 978 3 8006 7181 6ISBN eBook (ePub) 978 3 8006 7181 6ISBN eBook (ePub) 978 3 8006 7181 6ISBN eBook (ePub) 978 3 8006 7181 6ISBN eBook (ePub) 978 3 8006 7181 6ISBN eBook (ePub) 978 3 8006 7181 6ISBN eBook (ePub) 978 3 8006 7181 6ISBN eBook (ePub) 978 3 8006 7181 6

Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the Die Originalausgabe erschien 2022 unter dem Titel „Profit from the 
Source“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review PressSource“ bei Harvard Business Review Press

Copyright © 2022 Die Boston Consulting Group, Inc. Alle Rechte vorbe-
halten

Das Buch wurde übersetzt von Jana Fritz und Britta Radonic.

© 2024 Verlag Franz Vahlen GmbH
Wilhelmstr. 9, 80801 München

Satz: Fotosatz Buck
Zweikirchener Str. 7, 84036 Kumhausen

Druck und Bindung: Beltz Grafische Betriebe GmbH
Am Fliegerhorst 8, 99947 Bad Langensalza

Umschlaggestaltung: Ralph Zimmermann – Bureau Parapluie 
nach der Originalausgabe

Gedruckt auf säurefreiem, alterungsbeständigem Papier
(hergestellt aus chlorfrei gebleichtem Zellstoff)



Widmung

Unternehmen spielen eine wichtige Rolle in der Gesellschaft. In der 

Vergangenheit bewegten sich ihre Rolle und ihr Erfolg innerhalb eines 

engen finanziellen Rahmens, und der Wohlstand, den sie schufen, war 

einigen wenigen vorbehalten. Unternehmen betrachteten ihre Lie-

feranten als Quelle für Kosteneinsparungen und ihren Einkauf als 

Instrument zur Erzielung dieser Einsparungen. In Zukunft müssen 

sie jedoch zum breiteren Wohl der Gesellschaft beitragen – zum ge-

meinsamen Wohlstand. Sie müssen allen Menschen dienen, nicht nur 

einigen wenigen.

Wie wir in Profit from the Source zeigen, ermutigen einige CEOs 
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Markt, weniger riskant und vor allem nachhaltiger sind. Bei all diesen 

Aspekten außer dem letzten besteht das Maß des Erfolgs darin, besser 

zu sein als die Konkurrenz. Wollen Unternehmen jedoch wirklich 

nachhaltig sein, dürfen sie nicht messen, wie gut sie im Vergleich zu 

ihren Mitbewerbern abschneiden oder wie gut sie ökologische, soziale 

und die Unternehmensführung betreffende Mindestanforderungen 

erfüllen. Nachhaltigkeit ist ein Absolutum: Ein Unternehmen ist ent-

weder nachhaltig oder nicht. 

Wir wissen, dass Nachhaltigkeit keine einfache Aufgabe ist. Tatsäch-

lich ist es die schwierigste, wichtigste und drängendste Aufgabe, vor 

der Unternehmen heute stehen. Deshalb möchten wir unser Buch jenen 

Menschen und Unternehmen widmen, die uns anderen den Weg in eine 

bessere, nachhaltigere Zukunft weisen können.
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