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Editorial

Keine Sorge, es kommt jetzt nicht
der Klassiker: Das Jahr ist jetzt bald
zu Ende, was ging das alles schnell,
immer schneller, meinen Sie nicht
auch, und so weiter. Vielmehr moch-
te ich Thr Augenmerk in diesem letz-
ten Mandat Growthletter® des Jah-
res 2015 darauf richten, was Sie alles
erreicht haben und was Thre Mann-
schaft erreicht hat.

Also: Was haben Sie sich vorgenom-
men? Blicken Sie einmal zurtick. Was
davon ist eingetreten? Worauf konnen
Sie stolz sein? Wo sind Sie oder Thre
Mannschaft tiber sich hinausgewach-
sen? Wo haben Sie miteinander kraf-
tig gelacht? Was haben Sie geschafft,
obwohl Sie dachten, Sie bekom-

SCHREIBEN SIE MIR:
guido.quelle@mandat.de

9

men es nicht hin? Richten Sie Thren
Blick ausschliefilich auf das Erreich-
te. Nein, es geht nicht darum, dass Sie
sich realititsfern abfeiern, es geht da-
rum, bei all den Stolpersteinen, die
unweigerlich, jahrein, jahraus auftre-
ten, den Blick fiir das Erreichte zu er-
halten. Wofiir sind Sie dankbar? Wer
hat Thnen besonders geholfen? Wer
hat Sie tiberrascht?

Wir konnten die Fragen fiir uns aus-
fithrlich beantworten. Wir sind der
festen Uberzeugung, dass mehr Posi-
tives in einem Jahr auftaucht, als wir
uns merken konnen. In unserer Stra-
tegietagung im Januar 2016 werden
wir uns wieder der Frage zuwenden,
wie ein ,cooles 2016 aussehen wird
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www.twitter.com/guidoquelle
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und wir werden eine Riesenfreude da-
ran haben, dieses ,coole 2016“ schil-
lernd auszumalen. Tun Sie das auch,
es belebt ungemein.

Im Namen des gesamten Mandat-
Teams wiinsche ich Thnen einen wachs-
tumsstarken Dezember und wunder-
baren Jahresausklang, wo auch immer
Sie diesen verbringen werden.

Herzlichst
Thr

Prof. Dr. Guido Quelle
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von Guido Quelle

St_i'ategie & Fithrung -
Unternehmerisches

Wachstum setzt personliches

‘Wachstum voraus

Als Berater und Partner begleiten wir zahlreiche Wachs-
tumsinitiativen. Teilweise haben wir sie mit unseren Kli-
enten aus der Taufe gehoben, auf Basis einer gemeinsam
entwickelten Wachstumsstrategie, teilweise haben wir die
Initiativen als Realisierungsprojekte einer bereits beste-
henden Wachstumsstrategie strukturiert und begleiten
die Umsetzung. All diesen Initiativen und Projekten ist ge-
mein, dass wir stets auch unsere Klienten fragen, in wel-
cher Hinsicht und auf welche Weise die Mitarbeiter per-
sonlich wachsen sollen. Nicht nur durch das Mitarbeiten
in dem Projekt, in der Initiative, sondern zusitzlich. Wir
fragen unsere Auftraggeber — Geschiftsfiihrer, Unterneh-
mer, Vorstinde - auch, wo und auf welche Weise sie per-
sonlich wachsen wollen und werden.

Nicht selten ernten wir im ersten Augenblick fragende Bli-
cke. Man wachse doch schliefllich jeden Tag durch neue
Herausforderungen, die Initiative, die wir gemeinsam un-
ternadhmen, sei doch auch ein Wachstumskatalysator und
tiberhaupt: Das personliche Wachstum ginge doch einher
mit dem Unternehmenswachstum.

Nein, das geht es nicht. Zumindest nicht unmittelbar. Die
Beschleunigung, die ein Unternehmen erfihrt, das sich
auf Basis einer (neuen) Wachstumsstrategie eines Wachs-
tumsprojektes annimmt, ist immens und sehr haufig ver-
suchen die am Projekt Beteiligten, die Herausforderungen,
die sich aus dem Projekt ergeben, mit Bordmitteln und
den bestehenden Fihigkeiten zu 16sen. Zu selten wird ge-
fragt, ob im Unternehmen schon alle Fahigkeiten vorhan-
den sind, um die Themen anzugehen, die es anzugehen
gilt. Gut ist es dann, wenn immerhin in einer frithen Pro-
jektphase erkannt wird, dass einigen Mitarbeitern inhaltli-
che oder methodische Kenntnisse und Fertigkeiten fehlen
und noch besser ist es, wenn die Unternehmensfiihrung
dies, sollte sie es bei sich auch erkennen, dies ebenfalls ar-
tikuliert. Auffallen wird es ndmlich in jedem Fall.
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Wortiber sprechen wir konkret? Hier sind einige Fahigkei-
ten, die sich regelhaft in unseren Wachstumsprojekten als
Mangel darstellen:

o Arbeitsmethodik: Umgehen mit einem drastisch er-
hohten Arbeitsaufkommen

o Kommunikation: Verbindliche Absprachen mit ei-
ner hoheren Anzahl an (mitunter weit entfernten)
Schnittstellenpartnern treffen und einhalten

o Bericht: Strukturiert, kurz, knapp, prazise tiber Fort-
schritte, Erfolge, Engpésse, Mafinahmen berichten,
ohne stundenlange Powerpoint-Ausarbeitungen zu
machen

o Fihrung, 1: Ad-hoc-Gespriache aufierhalb der Regel-
gespriche fithren, die Erfordernis dieser Gesprache
antizipieren

o Fihrung, 2: Eine groflere Gruppe fithren

o Fihrung, 3: Im Projekt fithren, ohne die disziplinari-
sche Autoritit der Linie zu haben

0 Vertrieb: Das Verhalten gemif$ der neuen Strategie
verandern, inklusive neuer Sprachregelungen, neuer
Herangehensweisen an den Markt, neuer Herange-
hensweisen an neue Kunden, neuer Verhandlungsar-
gumente und -techniken

o und, und, und.

Die Liste ist keineswegs vollstindig und die Reihenfolge
ist beliebig gewadhlt. Fakt ist, dass Wachstum in Ihrem Un-
ternehmen nur dann eintreten kann, wenn Sie selbst in
Thr eigenes Wachstum und das Threr Mitarbeiter investie-
ren. Verlangen Sie nichts, wenn Sie es selbst nicht tun. Ein
»Wir missen auch personlich wachsen”, ohne dass Sie
selbst etwas fiir sich eingeplant haben, verlduft ungehort
im Sande. Andersherum gilt Gleiches: Gehen Sie voran,
reichern Sie Ihre Fihigkeiten und Fertigkeiten gemafs der
neuen Herausforderungen an und Ihre Mannschaft wird
- sofern Sie es ihnen er6ffnen -, folgen.
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Kraft im Marketing verstarken

— 3 Wachstums-Tipps

o Woran Sie ,Marken-Bremser” erkennen konnen.

o Wie Sie mit zielgerichteter Kommunikation Erfolge sammeln und IThre
Marketingabteilung beim nichsten Wachstumsschritt unterstiitzen.

o Was Sie tun konnen, damit gute Ideen nicht mehr verpuffen und der

Kunde wieder in den Mittelpunkt riickt.

Um im neuen Jahr direkt volle Fahrt aufnehmen zu kon-
nen und die Kraft des Marketings zu fokussieren, ist nicht
nur eine klare Ausrichtung und Zielsetzung durch die
Markenfithrung entscheidend, es kommt auch auf Ihre
Marketingabteilung an bzw. auf diejenigen Personen in
Ihrem Unternehmen, die das ,WAS”, das Sie in der Mar-
kenftihrung definiert haben, in ein ,WIE” aus Mafinah-
men und Aktionen umsetzen und verfolgen.

Was zeichnet einen guten Marketingleiter aus? Welche Ei-
genschaften, Fihigkeiten und Ansichten sollte Thre Mar-
ketingabteilung vereinen, um die Entwicklung einer
moglichst starken Marke zu fordern? Wir haben die unter-
schiedlichsten Erfahrungen mit Markenfithrern und Mar-
ketingabteilungen im Rahmen unserer Beratungsmandate
gesammelt, verschiedene Ansitze der Markenfiihrung in
Unternehmen kennengelernt, ihre Wirkungen auf das in-
terne und externe Unternehmensumfeld beobachtet und
zum Erfolg gefiihrt. Je ausgepragter wir die folgenden Ei-
genschaften und Verhaltensweisen beobachtet haben,
desto grofer war das jeweils intern verortbare, personli-
che Wachstumspotenzial zur Stairkung der Marke.

Sollte Thnen eines oder mehrere der folgenden Muster in-
nerhalb Threr Marketingabteilung aufgefallen sein, nut-
zen Sie den Jahresausklang fiir ein Wachstumsgesprich
tiber die personliche Weiterentwicklung und priifen Sie
selbst, was Sie verandern konnen, um einen wachstums-
fordernden Rahmen zu schaffen, denn die folgenden
drei Muster sind weder intern zielfithrend noch markt-
seitig erfolgsversprechend.

Marken-Bremsen

Marketing wird als Allheilmittel betrachtet.

Daran erkennen Sie das Wachstumspotenzial:

o Die Marketingabteilung arbeitet losgelost von ande-
ren Einheiten und verfiigt kaum tber definierte

Schnittstellen. Das bedeutet nicht, dass sich nicht
ausgetauscht wird, aber haufig lauft die Kommuni-
kation in eine Richtung. Das Marketing informiert
auf eine eher schwammige, nicht greifbare Art tiber
die eigenen tollen Ideen und Leistungen und das Ge-
geniiber konsumiert. Uber den tatsichlichen Beitrag
der Leistung des Marketings zum unternehmerischen
Wachstum wird kaum gesprochen.

Das sollten Sie nutzen:

o Das Marketing ist sehr iberzeugt vom Nutzen einer
starken Marke fiir den unternehmerischen Erfolg.
Nutzen Sie diese Uberzeugung, um das Markenbe-
wusstsein auch in anderen Abteilungen zu férdern
und in Bereiche tiberschwappen zu lassen, die hiu-
fig weniger Interesse an Markenfithrung und Marke-
tingaktivititen zeigen — denn jeder Bereich und auch
integrierte Wertschopfungspartner verkorpern Ihre
Marke und sollten markenkonform auftreten.

Das konnten Sie tun:

o Im Schauspiel nennt man es die ,vierte Wand”. Hier-
bei wird ein Stiick aufgefiihrt, bei dem die Schauspie-
ler nicht auf die Reaktionen im Publikum eingehen.
Sie spielen quasi vor einer vierten Wand, das Publi-
kum ist nicht existent. Losen Sie diese Selbstdarstel-
lung auf und machen Sie das Stiick zu einem Interak-
tionsakt. D. h. schaffen Sie definierte Schnittstellen,
die dem Marketing zeigen, dass es in Zusammenar-
beit mit Vertrieb, Produktentwicklung, Produktion
etc. echte Erfolge feiern kann und das Wissen und
das Bewusstsein iiber die Marke in anderen Unter-
nehmenseinheiten fordern kann. Auf der Gegenseite
lohnt sich pro Einheit die folgende Frage: Was bedeu-
tet unser Markenkern in Deinem Bereich fiir das ope-
rative Tagesgeschift? Es gibt sicher ein aktuelles The-
ma, das sich zum Uben der Zusammenarbeit eignet
und schnell erste, gemeinsame Erfolge bringt.

Mandat Growthletter®, Nr. 108, Dezember 2015 | 5



Allerhand Ideen werden angestoBen, aber wenige

nachgehalten.

Daran erkennen Sie das Wachstumspotenzial:

o Es herrscht eine begeisterungsfreudige Stimmung im
Marketing. Der Marketingleiter spriiht vor Ideen, die
auch durchaus gut und zielftihrend sind. Er legt ger-
ne unterschiedliche Strohfeuer und erdenkt Konzepte
mit seiner Mannschaft. Es gibt im Marketing immer
alle Hande voll zu tun und es herrscht beflissenes
Treiben - vieles verpufft.

Das sollten Sie nutzen:

o Ideenreichtum und die Fihigkeit, die eigenen Mitar-
beiter mitreifen und begeistern zu konnen, sind her-
vorragende Eigenschaften fiir einen starken Marke-
tingleiter, der Sie unterstiitzt. Diese Person ist offen
fiir Neues. Sie konnen also auch Punkte der strate-
gischen Markenfiihrung und Weiterentwicklung mit
ihm besprechen, sofern Sie konkrete Ziele vereinbaren.

Das kénnten Sie tun:

o Versuchen Sie das Bewusstsein fiir Resultate zu stir-
ken. Sorgen Sie dafiir, dass hinreichend genau
beschrieben ist, wofiir das Marketing in Threm Un-
ternehmen verantwortlich ist, verabreden Sie ge-
meinsame Ziele und kldren Sie die gegenseitigen
Erwartungen. Ein schlechtes Beispiel fiir einen Ver-
antwortungsbereich lautet ,alles, was mit Kommu-
nikation zu tun hat” - ein gutes Beispiel wire ,ein
erfolgreiches Produkt- und POS-Marketing”. Ent-
scheidend ist, dass Sie ein gemeinsam geteiltes Bild
des Verantwortungsbereiches mit den gleichen Gren-
zen haben. Definieren Sie Ziele und Messgrofien, die
den Erfolg im jeweiligen Bereich sicherstellen, wie
beispielsweise ein zeitgemifier, aktueller Ladenbau
oder eine gesteigerte Akzeptanz von Neuprodukten.

o Die Ziele und Messgrofien sollten hinreichend kon-
kret sein, sodass sie dem Marketing dabei helfen, die
richtigen Ideen sehr selektiv auszuwdhlen, zu einem
Resultat zu fithren und dieses Resultat zu kontrollie-
ren bzw. nachzuhalten.

o Verabreden Sie sich zunichst auf wenige wichtige
Ziele und achten Sie darauf, dass auch schnelle,
eigenverantwortlich geschiftsrelevante Erfolge ge-
erntet werden konnen. Zeigen Sie auf, wie bedeutsam
Ideenreichtum und Begeisterungsvermogen fiir den
nachhaltigen Unternehmenserfolg und zukiinftiges
Wachstum sind - wenn diese Kreativitit geleitet auf
die Strafie kommt.

Der Kunde verschwindet aus dem Fokus.

Daran erkennen Sie das Wachstumspotenzial:

o Thr Marketingleiter hat lange Clippinglisten bei sich
und kann Thnen die genaue Anzahl erschienener An-
zeigen nennen, er weifs, wie vielen Menschen Thre
Marke auf Facebook gefillt und kennt die Offnungs-
raten Threr Mailings. Insgesamt ist er gut informiert
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und weifd ganz genau, was gerade state-of-the-art ist.
Die Frage ,Wofiir sind Sie verantwortlich?” beant-
wortet er eher mit Tatigkeiten anstatt mit klaren Ver-
antwortlichkeiten.

Das sollten Sie nutzen:

o Eristinteressiert und kennt die Details. Dieses Inte-
resse und auch sein Bediirfnis, viel in die Abteilung
hineinzugeben, sind tolle Eigenschaften. Sein Enga-
gement gilt es deutlich auf den Kundennutzen auszu-
richten und richtig zu dosieren.

Das konnten Sie tun:

o Sprechen Sie mit ihm tiber den Kundennutzen. In wel-
cher Form ist Thr Kunde nach der Zusammenarbeit
mit Thnen oder nach dem Kauf Threr Produkte besser-
gestellt? Welche rationalen und emotionalen Kaufar-
gumente stehen im Vordergrund - ggf. angepasst auf
unterschiedliche Zielgruppen? Welchen Wert schafft
Thr Unternehmen beim Kunden? Diese Nutzenaspekte
sollten in der Kommunikation im Vordergrund stehen.

0 Moglicherweise ist es ratsam, das Thema ,Kunde im
Mittelpunkt” auszudehnen - sollte Thnen aufgefallen
sein, dass dies nicht nur ein Potenzial der Marketing-
abteilung ist. Exemplarisch konnte das Marketing da-
mit beginnen, sich zu tiberlegen, auf welche Art und
Weise die Werte, die das Unternehmen schafft, in un-
terschiedlichen Kanilen und Instrumenten kommu-
niziert werden. Der Vertrieb konnte seine Gesprachs-
fithrungspraktiken tiberpriifen und mehr auf den
geschaffenen Wert ausrichten. Der Empfang kénnte
hinterfragen, ob alle Antworten und Telefonate wirk-
lich im Sinne des Kunden gegeben bzw. gefiihrt wer-
den. In der Leistungserstellung kénnte nach Barrieren
gesucht werden, die dem Kunden einen Kauf zusitz-
lich erschweren und vielerlei Dinge mehr sind denk-
bar und sorgen fiir ein sich gegenseitig verstirkendes
Kundenbewusstsein im gesamten Unternehmen.

Fazit

Ein guter Markenfiihrer befihigt die Menschen in sei-
nem Unternehmen, die richtigen Entscheidungen im je-
weiligen Verantwortungsbereich zu treffen. Durch die
Ausrichtung und die klare Orientierung, die eine Mar-
ke gibt, fillt es ganzheitlich leichter, Entscheidungen im
Sinne der Marke zu treffen - sofern man ihren Kern ver-
standen hat.

Nutzen Sie den Jahresausklang, um gemeinsam mit ITh-
nen wichtigen Mitarbeitern tber ihre personlichen
Wachstumspotenziale zu sprechen und einigen Sie sich
auf die erforderlichen Schritte, um diese Potenziale frei-
zusetzen.

Gerade im Marketing mangelt es hdufig an Durchset-
zungswille und Umsetzungsvermdgen. Machen Sie das
Marketing greifbar und vernetzen Sie es mit wichtigen
Schnittstellenbereichen und sorgen Sie dafiir, das gute
Konzepte auch realisiert werden.
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Warum Wachstum immer eine Funktion von

Haltung, Einstellung und gesundem Menschen-

verstand ist und wie Prozessarbeit hier hilft

Kurzobersicht |

o Prozessdefinitionen werden Haltung, Einstellung und konstruktive

Kommunikation nie ersetzen.

o Prozessdefinitionen sind ,nur” Anleitungen und Werkzeuge.

o Sind die Zutaten und/oder die zur Verfiigung stehenden Instrumente

nicht geeignet?

Vorweg, da hier eine in der Praxis hiufig anzutreffende
Fehleinschitzung zum Ausdruck kommt: Prozessdefini-
tionen werden Wachstumsbremsen nie 16sen, wenn diese
Haltung, Einstellung und im Kern ergebnisorientierte, kon-
struktive Kommunikation betreffen.

Allzu oft begegnet es uns im beruflichen Alltag, dass sol-
cherlei Wachstumsbremsen dadurch gelst werden sollen,
dass komplizierte Werkzeuge konzipiert werden oder um-
fangreiche Initiativen zur Prozessdefinition gestartet wer-
den, bei denen vor allem eines entsteht: Viel Papier. Um
Missverstindnissen vorzubeugen: Pragmatische, geeignete
Werkzeuge sind notwendig, Prozessdefinitionen sind gut,
sinnvoll, richtig und notwendig - sie sind fiir profitables
Wachstum aber nicht hinreichend.

Die Sammlung der Prozesse eines Unternehmens l4sst sich
mit einem Rezeptbuch vergleichen, die einzelne Prozess-
definition mit einem Rezept. Bis zu einem gewissen Grad
hilft das Rezept dabei, den Handelnden zu befihigen, ein
schmackhaftes Gericht zuzubereiten, aber das Rezept allei-
ne gentigt nicht. Es miissen weitere personliche Eigenschaf-
ten und Fihigkeiten beim Handelnden dazukommen. Sind
diese nicht ausreichend ausgeprigt, so braucht es personli-
ches Wachstum in verschiedenen Dimensionen.

Technische Fihigkeiten, Produktwissen und Erfahrung zu
Wirkzusammenhingen (fachliches Konnen) sind die eine
Seite der Medaille. Der Entschluss, das gewiinschte Ergeb-
nis zu erzielen, die Bereitschaft, sich auf das im Rezept vor-
geschlagene Vorgehen einzulassen und der Einsatz von
gesundem Menschenverstand — im Gegensatz zu einem
blinden Befolgen von Anweisungen - ist die andere Seite
der Medaille (Haltung/Einstellung). Kocht man nun nicht
alleine, sondern teilt Verantwortung auf, so braucht es da-
rilber hinaus eine wirkungsvolle Kommunikation unter-

einander, die ebenfalls von fachlicher Expertise, einer 16-
sungsorientierten Haltung und dem Einsatz von gesundem
Menschenverstand abhingt.

Ist man nun mit dem Ergebnis des Prozesses unzufrieden
(um im Bild zu bleiben: das Essen schmeckt nicht), gilt es
nun den tatsichlichen Engpass herauszufinden:

o Fehlt es an fachlichem Kénnen?

o Sind Haltung und Einstellung mangelhaft?

o Scheitert es an der Kommunikation?
o

Ist die Prozessbeschreibung (das Rezept) mangel-
haft?

o Sind die Zutaten nicht geeignet?

Wir empfehlen, das Wachstum der Prozessqualitit und der
genannten Dimensionen zu verbinden. Weify man, dass
die genannten Engpiésse in Betracht kommen, lassen sich
der Dialog und die Analyse hervorragend anhand der Pro-
zessdefinitionen beginnen. Die Definition unterstiitzt bei
der Lokalisierung, Konkretisierung und Verbalisierung des
Engpasses. Weiterhin ldsst sich hier auf sachlicher Ebe-
ne auch tiber personliche Eigenschaften und Aspekte der
Kommunikation sprechen. Die Verbindlichkeit gewinnt
ebenfalls durch die Moglichkeit der Dokumentation in den
Prozessen. Doch gilt es achtsam vorzugehen: Die Diskussi-
on anhand des Prozesses ist nur der Start — wenn auch ein
guter — und die Uberarbeitung der Prozesse nicht in jedem
Fall die Losung.

Also: Priifen Sie gegebenenfalls im Dialog mit den Prozess-
beteiligten genau, wo der derzeitige Engpass liegt. Bezie-
hen Sie explizit die genannten moglichen Engpésse in Thre
Uberlegungen mit ein. Treffen Sie geeignete Mafinahmen:
Eine Prozessiiberarbeitung ist nur eine von mehreren Al-
ternativen.
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13. Internationales Marken-Kolloquium 15./16.09.2016
— Friihbucher-Vorteil nur noch im Dezember giiltig!

Treffen wir uns in Seeon?

Falls Sie noch nicht fiir unser 13. Internationales Mar-
ken-Kolloquium registriert sind, nutzen Sie den Jahres-
ausklang fiir einen Blick in den Kalender 2016 und IThre
personliche Anmeldung. Stets ist es ein ausgewdhlter
Teilnehmerkreis, der sich auch 2016 wieder im Kloster
Seeon treffen wird. Unternehmer, Geschiftsfithrer, Vor-
stinde und seniorige Fithrungskrifte, denen es um Mar-
ke, Strategie und Wachstum geht, kommen aus dem
deutschsprachigen Raum im schonen Chiemgau zusam-
men. 2016 werden wir dariiber hinaus unseren ersten
Teilnehmer aus der Tschechischen Republik begriifien.
Lassen Sie sich dieses exklusive Treffen eines hochkariti-
gen Unternehmerkreises nicht entgehen und nutzen Sie
die Tage in Seeon, um Thre Wachstums-Themen in einer
vertrauensvollen Atmosphire brancheniibergreifend zu
diskutieren und aktiv inhaltlich voranzutreiben.

Warten Sie nicht zu lange, denn bereits deutlich tiber
die Hilfte der limitierten Teilnehmerplitze sind hand-
verlesen vergeben worden. Ein weiterer Vorteil fiir unse-
re Frithbucher ist die vergtinstigte ,Early Bird”-Konditi-
on, die noch bis zum Jahresende giiltig ist.

Um sich online zu registrieren, klicken Sie hier:
Anmeldung.

Einen Referenten, auf den Sie sich in jedem Falle bereits
freuen konnen, stellen wir Thnen jetzt ndher vor:

Christian Rauffus Geschifts-
fithrender Inhaber der
Riigenwalder Miihle,

Carl Miiller GmbH & Co

Nach der erfolgreichen Produkt-
einfiihrung der vegetarischen
Alternative fiir Riigenwalders
,Schinken Spicker” vermarktet
das Unternehmen aus Bad Zwi-

schenahn mittlerweile eine breite vegetarische und vega-
ne Produktpalette, kldrt Giber Zutaten auf und strickt die
Geschichte der Marke weiter. Orientiert an den Verbrau-
cherbediirfnissen und dem wachsenden Markt fiir Vege-
tarier und Menschen, die gerne weniger und bewusster
Fleisch konsumieren mochten, setzt die Marke weiterhin
auf das gemeinsame Essen und die Integration von Mit-
arbeitenden als Markenbotschafter als verbindendes Ele-
ment in der Kommunikation. Die Marke hat einen mu-
tigen und wichtigen Schritt fiir zukiinftiges Wachstum
getan. Ursadchlich hinter der Entwicklung der Riigenwal-
der Miihle steckt ihr geschiftsfiithrender Inhaber Christi-
an Rauffus.

Diplom-Kaufmann Christian Rauffus leitet das bereits
1834 gegriindete Familienunternehmen Riigenwalder
Miihle in sechster Generation. Nach seinem Studium der
Betriebswirtschaft und einer Fleischerlehre stieg Rauffus
in das Traditionsunternehmen ein.

Er gestaltete das Familienunternehmen Riigenwalder
Miihle von einem traditionellen Fleischereibetrieb zu ei-
nem erfolgreichen Lebensmittelhersteller um, der nach
wie vor auf traditionelle Rezepturen in der Verarbeitung
und auf hohe, handwerklich geprigte Qualitatsstandards
setzt. Die Marke Riigenwalder Miihle hat sich im Laufe
der Jahre als eine der fithrenden Fleischereikonzerne im
Kiihlregal der Supermairkte etabliert und gewinnt seit De-
zember 2014 mit einem umfangreichen Angebot an ve-
getarischen Produkten weitere Kundengruppen hinzu.

Rauffus’ Mut zur Innovation und das Ausprobieren der
in sich eigentlich widerspriichlich wirkenden Idee, als
Fleischereikonzern eine vegetarisch, vegane Produktpa-
lette auf den Markt zu bringen, hat sich bezahlt gemacht
und dem Familienunternehmen zu rasantem Wachstum
verholfen.

Freuen Sie sich auf einen hochspannenden Blick in das
Innere der Miihle und einen vielversprechenden Vortrag
auf dem 13. Internationalen Marken-Kolloquium 2016.

,Als Zuhorer habe ich gemerkt, dass das Programm sehr intelligent ausgewéhlt war, es gab einerseits die bekann-
te, traditionelle Industrie und auf der anderen Seite die wahnsinnige Entwicklung, die man heute in der Digitali-

sierung erlebt.”

Fritz Straub, Geschiftsfithrung Deutsche Werkstétten Hellerau GmbH, Referent des 12. Internationalen Marken-Kolloquiums 2015
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,Stern sucht Himme

\
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— Lebenshilfe Dortmund
veranstaltete Singledisco fiir Menschen mit Behinderung

— Wirtschaftsjunioren unterstiitzten das im Ruhrgebiet
einzigartige Veranstaltungsformat

Zum achten Mal fand im Oktober die Singledisco fiir
Menschen mit Behinderung im Dietrich-Keuning-Haus,
Dortmund statt. Unter dem Motto ,Stern sucht Himmel”
feierten rund 500 Partyteilnehmer aus der gesamten Re-
gion und nutzten die Chance, neue Kontakte zu kniip-
fen. ,Wir freuen uns, dass wir wieder zahlreiche Giste
begriifien durften. Fiir viele zdhlt unsere Singledisco zu
den Highlights des Jahres, da es eine in dieser Form ein-
zigartige Veranstaltung im Ruhrgebiet ist.”, betont Gabri-
ele Beckmann von der Lebenshilfe Dortmund als Veran-
stalter der Singledisco.

Ehrenamtlich unterstiitzt wird dieser Abend von den
Wirtschaftsjunioren (WJ) Dortmund Kreis Unna Hamm.
Als Flirtengel helfen sie den Besuchern beim Schreiben
von Steckbriefen und Flirtpost oder beim Speed-Dating.
Auflerdem sorgen die jungen Unternehmer und Fiih-
rungskrifte fiir das perfekte Styling in der Beautyecke
und ein professionelles Foto fiir den Steckbrief.

Auch in diesem Jahr haben unsere Beraterkollegen Fa-
bian Woikowsky und Linda Vollberg das Format ger-
ne unterstiitzt. ,Kaum ein Format ist so wichtig und so
pragend fir unser Selbstverstindnis als gesellschaftlich
aktiver Kreis, wie die Stern sucht Himmel.”, so Fabian
Woikowsky (Past President des Juniorenkreises). ,Mir
macht es riesigen Spafd mit den Gésten in Kontakt zu
kommen und ein Teil des schonen Abends zu sein.”, er-
ganzt Linda Vollberg.

Rund 20 Wirtschaftsjunioren halfen dabei, dass die
»Stern sucht Himmel“-Party fiir Menschen mit Behinde-
rung wieder zu einem der Jahreshighlights der Partygaste
wurde. Dartiiber freuten sich unter anderem:

Carsten Jager (3.v.l.), Vorsitzender der W] Dortmund
Kreis Unna Hamm, Fabian Woikowsky (2.v.l.), Past Pre-
sident der W] Dortmund Kreis Unna Hamm, Ann-Chris-
tin Lange (4.v.l.), Projektleiterin ,Stern sucht Himmel”
bei den WJ Dortmund Kreis Unna Hamm sowie Linda
Vollberg (1.v.1.) und Katharina Koeppen (5.v.L.).
Fotovermerk: Markus Mielek

Der Mandat Wachstums-Wochenstart
auf dem Mandat-Blog ,Wachstumstreiber”

|
‘ wWachstums

~wochens tard

MANDAT WACHSTUMS-WOCHENSTART NR. 189:
WIR LIEBEN MICHAEL SMITH

Lesen Sie den Artikel hier:

http://www.mandat.de/de/mandat-wachstums-
wochenstart-michael-smith
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Erfolgsformat ,5 Minutes for Growth”
— lhren wdéchentlichen Wachstumsappell sichern

Als Abonnent der 2. Staffel unserer Mandat Wachstums-
Videoserie , 5 Minutes for Growth” erhalten Sie ab Januar
2016 jeden Dienstag eine personliche E-Mail mit konkre-
ten Wachstumsimpulsen im Videoformat. Jede Woche
senden wir Thnen automatisch den Link zur aktuellen
Episode sowie alle Links zu den bisher veroffentlichten
Episoden. 50 Wochen lang, 5 Minuten macht 250 Minu-
ten fiir Ihr Wachstum im nichsten Jahr.

3 Griinde, um ,5 Minutes for Growth” zu abonnieren
und Thr Tagesgeschift damit positiv zu verdndern:

o Automatischer Wachstumsappell: Jede Woche wird
eine Facette unternehmerischen Wachstums auf
das Tableau gebracht. Dieser kontinuierliche Appell
unterstiitzt Sie aktiv dabei, an Thren strategischen
Wachstumsthemen dranzubleiben.

o Facettenreiche Sammlung aller Wachstumsimpulse:
Alle 50 Wachstumsimpulse bleiben dauerhaft fiir Sie
abrufbar und kénnen immer wieder angesehen und
passend eingebracht werden.

o Komplexe Denkanstéfle fiir den Fithrungsdialog:
Sie wollen ein Thema im engsten Fithrungskreis Th-
res Unternehmens vertiefen? Nutzen Sie die entspre-
chende ,5 Minutes for Growth“-Episode als Grundla-
ge des Dialogs und diskutieren Sie die Perspektiven.

Fir Thren personlichen Zugang zu den ,5 Minutes for
Growth”-Impulsen der 2. Staffel registrieren Sie sich
direkt in unserem Onlineshop: 2. Staffel bestellen
(www.mandat.de/de/shop).

Damit die Zeit des Wartens nicht zu lang wird, sehen Sie
hier eine erste kostenfreie inhaltliche Episode mit beson-
derem Fokus auf das Thema:

Service und Interaktion mit dem Kunden:

P o ) amsew

Zu den fiinf kostenfreien Episoden der 1. Staffel gelan-
gen Sie hier: Episoden ansehen. Auf unserem Youtube-
Channel finden Sie noch weitere Videos zu ,5 Minutes
for Growth”!

S

,Ein grofles Lob fiir Ihre Serie. Es macht mir viel Spafi, zuzusehen und bis jetzt konnte ich aus allen Folgen etwas
fiir mich herausziehen. Kurz gesagt: Weiter so!”

Kai Moewes, Vertriebsleitung, RICOSTA Schuhtfabriken GmbH
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Prof. Dr. Guido Quelle im Radio-Statement

— Warum der Online-Handel fiir die Stadte eine reale
Bedrohung mit wirtschaftlichen Folgen darstellt und
was der stationdre Handel dagegen tun kann

In Ankniipfung an das kiirzlich veroffentlichte Themen-
dossier ,BDU-ThinkTank - Zukunft der Modewirt-
schaft” nahm Guido Quelle im Rahmen eines Inter-
views erneut Stellung zum Thema ,Der Online-Han-

pDU-ThinkTank

Modewirt
Jukurt des Mode

ot & B e
\@@I‘%‘f‘ del fegt die Stidte leer - Was Kommunen und Ver-
par o braucher gegen das Ladensterben tun konnen”.

Eine Zusammenfassung horen Sie hier:

0 99.6 Radio Saarbriicken: hier gelangen Sie zum
Horfunkbeitrag online oder zum Download.

o Das Themendossier ,BDU-ThinkTank -
Zukunft der Modewirtschaft” ist hier verftigbar.

HIC

EYe:

gearingPoint

Ankiindigung: Campus Live: Alles Unfug?
— Seien Sie dabei!

Die SRH Hochschule fiir Logistik und Wirtschaft in

Hamm veranstaltet auch in diesem Jahr die Reihe ,Cam-
pus Live” und das ausdriicklich nicht nur fiir Akademiker
und Studenten der Hochschule. Mit Campus Live 1idt die

. A i'fz:"‘ und Arbeiten
SRH alle Biirger und Interessenten ein, anspruchsvolle Slesti D S
. S i oo
Inhalte unterhaltsam und nachvollziehbar verpackt, ken- e &S
. . . . . "“"ﬂnwnnuulamun
nenzulernen. Von Naturwissenschaften tiber Logistik bis werelewend %S
. . . o Dy s s o=
hin zu Zukunftsforschung und personlichem Wachstum ey £E
greift Campus Live unterschiedliche Facetten auf und for- P =5
.;His_senkhafts-ningm f =
0Ziale Arbejt” g
1

dert die Vernetzung der Hochschule mit der Region.

Als Lehrender der ersten Stunde an der SRH Hochschu-
le fiir Logistik und Wirtschaft unterstiitzt Prof. Dr. Guido
Quelle die Veranstaltungsreihe in diesem Jahr mit seinem
Vortrag: ,Der 120-Prozent Unfug - Warum Falsches
durch Wiederholung nicht richtiger wird".

Der Vortrag wird am 12. Januar 2016, um 19.00 Uhr im
Gerd-Bucerius-Saal in der Volkshochschule im Heinrich-
von-Kleist-Forum, Platz der Deutschen Einheit 1, 59065

Hamm stattfinden.
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Mandat-Vortragstermine

Vortrdge von Prof. Dr. Guido Quelle - Kontakt: guido.quelle@mandat.de

13.Januar 2015  Wachstum kommt von innen - Sie selbst entscheiden iiber Ihren Erfolg
SMG.Strategietag 2015, Stidtirol Marketing, St. Ulrich

27.Januar 2015 v Strategie und unternehmerisches Handeln? Ja gern, aber wie?
Fithrungskriftetagung der Agentur fiir Arbeit Dortmund, Hagen

31. Januar 2015 v/ Wachstum kommt von innen - Sie selbst entscheiden iiber Thren Erfolg
Vertriebstagung der G.U.T. Hahn KG, Ingolstadt

6. Februar 2015 Growth Comes from Within-Grow or Don't, it's Your Decision

Vertriebstagung der MeisterSinger GmbH & Co. KG, Miinster

20. Midrz 2015 Wachstum kommt von innen - Sie selbst entscheiden tiber Thren Erfolg

Partnerkonferenz der GC-Gruppe, Stuhr

23. Mirz 2015 Thr Preis ist Premium — und der Rest?

Parfiimerietagung des Bundesverband Parfiimerien e.V., Diisseldorf

N NN

22. April 2015 Profitables Wachstum schaffen — Der natiirliche Feind der Strategie ist das Tagesgeschift

Vorstandsseminar des Deutscher Sparkassen- & Giroverbands, S-Management-Akademie, Bonn

23. April 2015 /' Heizen statt bremsen - Wachstum kommt von innen
Lions Club Dortmund-Phonix, Dortmund

7.Mai 2015 v/ Prof. Dr. Guido Quelle als Gastgeber
des Seeoner Kreises, Schloss Bensberg, Bergisch Gladbach

18. Juni 2015 v Podiumsdiskussion ,Handel, Konsument, Marken - Trend, Zukunft & Sorgen!”
REGAL-Branchentreff, Wien

3./4. Sep. 2015 v’ Prof. Dr. Guido Quelle als Gastgeber @

l
Al ‘ Marken-Kolloquium

des 12. Internationalen Marken-Kolloquiums, Kloster Seeon, Chiemgau =

11. Sep. 2015 v/ Wachstum kommt von innen - Wie aus einem normalen Unternehmen ein Wachstums-
unternehmen wird; Bundeskonferenz der Wirtschaftsjunioren Deutschland 2015, Dortmund

7. Oktober 2015 + Mehr ist nicht besser - wie Sie durch Innovationen gezielt wachsen
International PET-Conference, Fulda

28. Oktober 2015 v 3. Power-Tag fiir beratende Ingenieure; Workshop der Mandat Managementberatung, Kéln

Vortrdge &

12. Januar 2016 Der 120-Prozent Unfug - Warum Falsches durch Wiederholung nicht richtiger wird
Campus Live, SRH Hochschule fiir Logistik und Wirtschaft, Hamm
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13. Januar 2016 Wachstum kommt von innen - wir selbst entscheiden iiber unseren (Unternehmens-) Erfolg
Vortrag auf dem Jahresempfang der Familienunternehmer, Schwerte, Freischiitz

18. Januar 2016 Mehr ist nicht besser — Wie Sie durch Innovationen gezielt wachsen
Vortrag auf der Wintertagung des Verbands Deutscher Gartencenter, Grafschaft-Ringen

27. April 2016 Profitables Wachstum schaffen

Vorstandsseminar des Deutscher Sparkassen- & Giroverbands, S-Management-Akademie, Bonn
15./16. Sep. 2016 Prof. Dr. Guido Quelle als Gastgeber /s D™

des 13. Internationalen Marken-Kolloquiums, Kloster Seeon, Chiemgau “?v"”“'“"“""““'“
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Mandelduft, bunten kleinen Lichtern und kostlichem

Grillschinken auf der Spur

Quizfrage: Welcher Tradition gehen wir jedes Jahr im
Dezember nach? Richtig, dem Wett-Schlemmen auf dem
in diesem Jahr 117. Dortmunder Weihnachtsmarkt.

Eine leichte Brise, kein Regen und die angebrochene
Dunkelheit - das sind gute Voraussetzungen fiir unse-
ren Streifzug. Doch in diesem Jahr war alles anders: kein
unertrigliches Gedringe, wir verinderten unsere Weg-
strecke, hatten Spafl an aufgestellten Fotoautomaten
und lernten neue kulinarische Kostlichkeiten kennen.
Darunter ungarische Langos - die siiffe Variante -, und
auch heifle, weife Schokolade war ganz hoch im Kurs.
Zusitzlich erfuhr der ein oder andere, aus welcher Pers-
pektive der Dortmunder Weihnachtsbaum am besten zu
fotografieren ist.

Und eins steht fest: Fiir uns ist es der schonste Weih-
nachtsmarkt mit dem prichtigsten & grofiten Weih-
nachtsbaum und den leckersten Leckereien.

24 Tage Nervenkitzel fiir den guten Zweck

Auch in diesem Jahr verkauften sich die Leo-Advents-
kalender wie warme Semmeln. Ende November schloss
die rund vierwochige Verkaufsphase hoch erfolgreich
ab. Vom 1. bis zum 24. Dezember ist nun hinter den
Kalender-Tiirchen zu sehen, welche Preise am jeweili-
gen Tag verlost werden und wer diese Preise sponsert. In
Lokalpresse und Internet sind die korrespondierenden

Gewinn-Nummern einsehbar. Die diesjdhrigen Verkaufs-
erlose der Leo-Adventskalender werden an Lili Marlene
Dortmund sowie Stern im Norden e.V. gespendet.

Dass der Leo-Adventskalender in Dortmund inzwischen
gesetzt ist, konnte Pascal Kowsky als Projektverantwort-
licher auch daran erkennen, dass Unternehmen sich ak-
tiv bei den Leos darum beworben haben, das Projekt zu
unterstiitzen. Zudem konnten eine neue Kiinstlerin fiir
das Motiv sowie jeder vierte Sponsor komplett neu ge-
wonnen werden.

Nachdem Pascal Kowsky vergangenes Jahr das Leucht-
turmprojekt der Leos fiihrte, hat er auch in diesem Jahr
die Verantwortung dafiir ibernommen. Um die stete
Weiterentwicklung des Leo-Adventskalenders zu gewahr-
leisten und die Verantwortung auf mehrere Schultern im
Club zu verteilen, haben die Leos bereits jetzt eine Nach-
folgerin auserkoren und aufgebaut, die den Leo-Advents-
kalender 2016 zu weiterem Wachstum fithren wird. Wir
diirfen also gespannt sein, was uns im kommenden Jahr
erwartet!
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