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Editorial

Uber das Fokusthema in diesem Man-
dat Growthletter haben wir Ende letz-
ten Jahres, als wir die Redaktionssit-
zung hatten, lange diskutiert. ,Ego
unterordnen”, wollen wir das wirklich
nehmen. Jawohl, wir trauen uns.

Warum ist das Thema ,Ego unter-
ordnen” so wichtig? Weil viel zu vie-
le Dinge aus Ego-Griinden entste-
hen und nicht aus Sachgriinden. Wir
wissen: Ratio bringt uns zum Den-
ken, Emotion bringt uns zum Han-
deln und Ego ist eng verbunden mit
Geltung, mit Macht, mit Status, das
sind starke Handlungsmotive. Wir sa-
gen gerne in Wachstumsinitiativen:
,Geben Sie Thr Ego an der Gardero-
be ab, bevor Sie ins Meeting gehen”

SCHREIBEN SIE MIR
guido.quelle@mandat.de

L

@guidoquelle

You Tu he SEHEN SIE VORTRAGSCLIPS AUF YOUTUBE

@guidoquelle

b -
XING BESUCHEN SIE MEIN XING-PROFIL

@guidoquelle

LESEN SIE TWITTER-TIPPS ZU PROFITABLEM WACHSTUM

und wir meinen damit, dass ein Pro-
jektreview, ein inhaltliches Arbeitstref-
fen, ein Lenkungsausschuss-Meeting
nur dann richtig gut werden kann,
wenn nicht diejenigen, die tiber die
grofite formale Macht im Unterneh-
men verfiigen, ihrem Geltungsbediirf-
nis Ausdruck verleihen wollen. Dann
konnten wir uns das Meeting namlich
sparen. Will man die Verbesserung
der Kommissionierung besprechen,
sollte ein Kommissionierer im Raum
sein. Vertriebsinitiativen ohne Aufien-
dienstmitarbeiter sind wenig hilfreich
und selbst bei strategischen Diskussi-
onen ergibt es keinen Sinn, wenn nur
der Vorsitzende der Geschiftsfithrung
eine bedeutende Stimme hat.

Das Ego der Sache unterzuordnen ist
ein ganz michtiges Mittel zum Wachs-
tumserfolg. Alles zu seiner Zeit. Wie sag-
te Alan Weiss, mit dem wir inzwischen
seit 12 Jahren zusammenarbeiten, mir
,1f you want to work with me, you need
to check your ego at the door.” Ein gu-
ter Rat.

Genieflen Sie den Sommer!
Herzliche Griife

Thr und Euer

of. Dr. Guido Quelle
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~~ ~  www.mandat.de/de/blog
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An der Spitze ist es einsam

Als junger Berater, ich war so um die 30, war ich personlicher
Berater des Vorsitzenden der Geschiftsfithrung eines markt-
bedeutenden Unternehmens, das zu einem grofsen deutschen
Konzern gehorte. Irgendwann fragte ich den Klienten, warum
er meinen Rat schitzte, ich war schliefflich erst drei oder vier
Jahre hauptberuflich Berater und er hatte bereits einen bemer-
kenswerten klassischen Karriereweg als Geschiftsfithrer und
Vorstand in verschiedenen Unternehmen gemacht. Klar, wir
hatten gemeinsam schon einige Dutzend Projekte miteinan-
der in den unterschiedlichen Unternehmen in denen der Kli-
ent titig war, zum Erfolg gefiihrt, aber trotzdem: Personlicher
Berater war nochmal eine ganz andere Hausnummer.

Also: Warum? Neben den inhaltlichen Themen und den ge-
meinsamen Erfolgen, die wir erkampft hatten, sagte der Klient
auch das Folgende: ,Wissen Sie, Herr Quelle, an wen soll ich
mich hier denn wenden, wenn ich eine ehrliche Meinung, ei-
nen ehrlichen Rat haben méchte? An meine Kollegen in der
Geschiftsfithrung? Ich bin hier dreifdig bis vierzig Prozent
meiner Zeit mit Politik beschiftigt und damit, dass niemand
an meinem Stuhl sdgt — auch niemand von meinen Geschifts-
fithrerkollegen. Wen soll ich sonst in hochvertraulichen Din-
gen fragen? Meine Mitarbeiter? Ja, aber nicht in allen Dingen.
Mit meiner Frau kann ich sprechen, sie gibt mir stets einen gu-
ten Rat, aber sie kennt das Unternehmen nicht. Sie sind mit-
tendrin, kennen das Unternehmen, wir haben Vertrauen zuei-
nander und Sie haben vor allen Dingen keine Aktien in einer
bestimmten Losung. Selbst, wenn ich Thren Rat nicht anneh-
me, weifd ich doch, dass Sie ihn nach Threm bestem Wissen
und Gewissen erteilt haben.”

Ich hatte meine Lektion gelernt: An der Spitze ist es einsam.

Je mehr man in einem Unternehmen in eine herausragende
Position gelangt, desto einsamer wird es um einen herum. Das
beginnt bereits bei diversen Positionsschritten, wie zum Bei-
spiel die Entwicklung vom Mitarbeiter zum Teamleiter, vom
Teamleiter zum Abteilungsleiter, vom Abteilungsleiter zum
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Bereichsleiter und so fort. Auch eine fachbezogene Entwick-
lung vom Mitarbeiter zum Junior-Experten, vom Junior-Exper-
ten zum Senior-Experten ist eine Entwicklung in der Pyramide
nach oben. Als Geschiftsfithrer oder Vorstand, ganz oben in
der formellen Hierarchie, ist die Sichtbarkeit — und die Einsam-
keit — nicht selten am grofiten. Das gilt auch fiir Unternehmer,
die in ihrem Unternehmen aktiv an der Spitze stehen. So viele
vertrauliche Themen, viele von ihnen kann man nicht mit den
Kollegen teilen, sind diese doch oft von diesen Themen unmit-
telbar betroffen. Wem kann man trauen?

Es geht hier nicht darum, tiberall Misstrauen zu sehen oder hin-
ter jeden Ecke einen Heckenschtitzen zu vermuten, aber Sie, die
Sie diesen Beitrag lesen, die Geschiftsfiihrer, Vorstinde, Unter-
nehmer, Damen oder Herren, wissen, wovon ich rede. Es ist fiir
Sie eminent wichtig, sich ein vertrauensvolles Umfeld zu schaf-
fen, iber Vertrauen zu agieren, sei es im Umgang mit Kollegen
in der Unternehmensleitung oder mit Mitarbeitern, auch wenn
man immer wieder enttiuscht wird, aber tiber Misstrauen zu
fithren, geht immer in die falsche Richtung los.

Priifen Sie sich: Sagen Thre Mitarbeiter Thnen, wenn sie sich un-
gerecht behandelt fiihlen? Sagen Thre Mitarbeiter Thnen, wenn
sie mit einer Sache nicht einverstanden sind, auch wenn Sie ve-
hement dafiir sind? Oder wird tiber so etwas spiter gesprochen,
wenn Sie nicht mehr dabei sind? Erhalten Sie von Thren Mitar-
beitern einen guten Rat, selbst wenn die Mitarbeiter vielleicht
durch diesen Rat einen Nachteil erfahren konnten? An wen
wenden Sie sich in unternehmerischen Belangen, wenn Sie ei-
nen Rat brauchen, sei er personlich oder inhaltlich und dieser
Rat von jemandem kommen soll, der nicht an einer bestimm-
ten Losung, sondern nur an einer fiir Sie guten Losung interes-
siert ist?

An der Spitze muss es nicht einsam sein. Schaffen Sie sich ein
vertrauensvolles, geschiitztes Umfeld. Eine Zusatzbedingung
besteht dafiir allerdings: Sie miissen Thr Ego ein wenig beisei-
te nehmen.
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Markenfiihrer unter sich
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— Erfolgreich von anderen lernen

o Wer sein Ego auch einmal unterordnen kann, lernt am meisten.

o Es kommt nicht darauf an, dass sich eine Idee direkt tibertragen lésst,
sondern darauf, welche Moglichkeiten sie gedanklich auslost.

o Mit diesen sechs Erfolgsfaktoren sorgen Sie fiir gelungene

Veranstaltungen.

Selbstbewusstsein und Selbstvertrauen sind grundsétzlich
etwas sehr Positives und sorgen dafiir, Ideen in die Tat um-
zusetzen, das eigene Leben positiv zu gestalten und Heraus-
forderungen erfinderisch anzunehmen. Unerlésslich fiir
jeden erfolgreichen Unternehmer. Ubersteigertes Selbstbe-
wusstsein und Egozentriertheit konnen dahingehend dazu
fithren, dass sich gerade Fiihrungspersonlichkeiten Verhal-
tensweisen aneignen, die als Ideen-Bremse fungieren. Sie
ergreifen zum Beispiel stets das Wort als Erster, sie ,kennen
das in Rede stehende Thema schon”, ,Wissen Bescheid”
und konnen insgesamt von anderen nur noch wenig ler-
nen, ,weil sie schon mal da waren” - das sind gerade fir
die wachstumsstarke Markenfiihrung, die von einer steten,
kreativen Weiterentwicklung lebt, sehr risikobehaftete Ten-
denzen. Wie agieren Markenfiihrer wachstumsférdernd?
Was macht einen Austausch unter mehreren Entscheidern
erfolgreich? Und wie bauen Sie intern ein starkes Team auf
in dem Sie Thr eigenes Ego zurticknehmen?

Markenfiihrer unter sich

Jahrlich richten wir das Internationale Marken-Kolloquium
fiir 80 Entscheider insbesondere aus Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz aus. Zweieinhalb Tage geht es um
Marke, Strategie und Wachstum - teils im Rahmen von
Vortrdgen und teils im Rahmen von Diskussionen, um es
in aller Kiirze zusammenzufassen. Vollig unterschiedliche
Typen von Menschen, die sich in unterschiedlichsten un-
ternehmerischen Situationen befinden und aus diversen
Branchen stammen, treffen aufeinander. Junge Unterneh-
men, gestandene Familienunternehmen, Konzerne, Unter-
nehmen, die sich in einer Hochphase des Wachstums be-
finden, Unternehmen, die eine Ubernahme oder Nachfolge
gemeistert haben, Unternehmen mit unterschiedlichsten
Zielgruppen und vielfiltigen Ansétzen diese zu erreichen.
Alle bringen ihre Geschichten mit, niemand lduft mit einem
Schild um den Hals herum, auf dem eine Frage steht, die
genau diesen Menschen gerade am meisten umtreibt, jeder
hat ein Problem zu l6sen, jeder kann auf einen profunden

Erfahrungsschatz zurtickgreifen — und jeder, der beson-
ders viel fiir sein Tagesgeschift mitnehmen will, muss
sein Ego unterordnen, bereit sein, zu lernen und mégliche
Entwicklungspotenziale offenlegen, um genau die Gedan-
ken mitzunehmen, die fiir zukiinftiges Wachstum sorgen
werden. Auf dem Marken-Kolloquium sind Markenfiihrer
unter sich. Es sind bereits gemeinsam neue Produktideen
entstanden, Zusammenarbeiten wurden begriindet, Besu-
che terminiert, um Neues von anderen Produktionen oder
Formen der Zusammenarbeit zu lernen und jung wie alt
horen einander zu. Entweder, um direkte Einblicke in eine
andere Generation zu erhalten und vom Spirit hochgradig
energiegeladener Unternehmensgriinder zu profitieren
oder um an den Erfahrungen eines 300 Jahre alten Fami-
lienunternehmens mit einem langjahrig erfolgreichen Ge-
schiftsfiihrer zu partizipieren.

Selbstverstindlich handeln nicht alle so. Aber es ldsst sich
eindeutig festhalten, dass diejenigen Teilnehmer deutlich
erfolgreicher sind, die zuhoren, die aus einem objektiv
Fremden, nicht passendem Thema fiir sich passende Ele-
mente mitnehmen, die Fragen stellen anstatt nur Antwor-
ten zu geben und sich vor Ort ausprobieren.

Versuchen Sie mit dieser Geisteshaltung in kommende
Runde zu gehen, in denen Sie auf andere Markenfiihrer
treffen. Seien Sie offen gegeniiber anderen Erfahrungen,
holen Sie Antworten ein, versuchen Sie die Themen, die auf
den ersten Blick vollstindig nicht zu Thnen passen, auf Thr
Spielfeld zu ziehen und erzielen Sie so ein deutlich hoheres
Maf3 an Weiterentwicklung in den eigenen Fragestellungen.

Interne Runden nicht dominieren

Auch wenn Entscheider bei internen Runden nicht unter
sich sind, sind diese ein hervorragendes Beispiel, um bes-
sere Ergebnisse zu erzielen, wenn Sie Thr Ego unterord-
nen und nur leicht Thre Verhaltensweisen anpassen. Neh-
men wir an, die Entscheidung sei getroffen, eine gewisse
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Produktgruppe in Threm Sortiment einem Relaunch zu un-
terziehen. Sie haben mit ihrem Team die Produkte durch-
leuchtet, Zweck und Ziele fiir den Relaunch abgesteckt und
suchen einen neuen Umsetzungspartner. Thnen ist dieses
Thema so wichtig, dass Sie gerne an den Agentur-Pitches
teilnehmen mochten. Um in diesem Setting nun selbst
moglichst viel an neuem Gedankengut mitzunehmen und
um einen Kenntnisstand dartiber zu erlangen, ob Sie und
Thr Team thematisch auf Augenhohe sind, beriicksichtigen
Sie mindestens die folgenden drei Punkte, um interne Run-
den nicht zu dominieren, sondern sich selbst idealerweise
von der Diskussion zu neuen Impulsen anregen zu lassen:

1. Suchen Sie sich einen dezenten Platz innerhalb der
Gruppe.

Wir erleben es immer noch regelmifig, dass auch in Fach-
bereich-Meetings, die grundsitzlich von anderen Fithrungs-
personen verantwortet werden, an denen der Unternehmer
oder die Unternehmerin aber teilnimmt, diese in zentraler
Position vorne oder vor Kopf des Tisches Platz nimmt oder
platziert wird - nicht aus Absicht, einfach aus Gewohnheit.
Durchbrechen Sie diese gelernte Sitzordnung aktiv, um aus
dem Mittelpunkt zu rutschen.

2. Beantworten Sie Fragen nicht zuerst.

Im Laufe des Meetings kommen Sie in den Problemlo-
sungsmodus. Solange es sich nicht um ein Thema handelt,
zu dem Sie eine sehr prizise Vorstellung haben, die eine be-
stimmte Losung bedingt, sondern auf die Meinung Thres
Teams Wert legen, halten Sie sich zurtick. Bringen Sie nur
sehr bedacht und selektiv Wortbeitrdge ein. Denn ein Punkt
ist gewiss, Ihr Wort hat einen ausschlaggebenderen Einfluss
auf die weitere Diskussion. Wird in der Diskussion eine kla-
re Leitplanke bertihrt, nennen Sie diese direkt. Nichts ist so
kontraproduktiv fiir die Entwicklung von echter Verantwor-
tungsiibernahme und Losungsbewusstsein in einem Team
als eine tibersteuernde Fiihrungskraft, die Themen erarbei-
ten ldsst, zu denen bereits eine feste Meinung vorliegt.

3. Beantworten Sie Fragen nicht, fiir die eigentlich eine an-
dere Person verantwortlich ist.:

Sie werden die Erfahrung gemacht haben, dass Sie zu ei-
nem Thema gezielt befragt werden. Sie wohnen aber diesem
Treffen bei. Vielleicht fragt Sie die sich vorstellende Agentur
konkret, ob Sie mit Fokusgruppen arbeiten mochten oder
mit Fragebogen, um Feedback auf die veranderten Produk-
te zu erhalten. Moglichweise spricht Sie in einem Meeting
zwischen Vertrieb und Marketing die Vertriebsleitung di-
rekt auf die Ausgestaltung der neuen Verkaufsunterlagen an.
Versuchen Sie dem Impuls zu antworten, nicht nachzuge-
ben, sondern geben sie die Antwort an die verantwortliche
Person weiter — hier in beiden Fillen die Marketingleitung.
,Das ist das Treffen von Frau/Herrn xy, sie/er hat sich sicher
schon Gedanken dartiber gemacht.” So gewinnen Ihre Fiih-
rungskrifte an Rolle, Sie kommen ggf. auf einen neuen Ge-
danken und konnen derweil wiederum feststellen, ob Sie
gedanklich auf Augenhohe sind.
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Erfolgsfaktoren fiir Marken-Events

Wenn Sie die richtigen Rahmenbedingungen auf unter-
schiedliche Marken-Events tibertragen, wird es Thnen gelin-
gen, eine offene Atmosphire des Austausches zu schaffen.
Vielleicht veranstalten Sie im Rahmen Ihrer Vertriebsaktivi-
titen regelmifig Events fiir Kunden oder fithren Veranstal-
tungen durch, um Thr Netzwerk zu erweitern. Die folgenden
Aspekte schaffen einen passenden Rahmen fiir fruchtbare
Veranstaltungen, die einen echten Mehrwert liefern und be-
feuern, dass es den einzelnen Protagonisten leichter fallt, ihr
Ego unterzuordnen und offen in die Diskussion zu gehen.

o Positionierung — Der Zweck der Veranstaltung und eine
klare Kontur, was die Teilnehmer vor Ort erwartet und
woran sich die Planung orientieren kann, ist unerlass-
lich.

o Knappheit - Beschrianken Sie den Teilnehmerkreis aktiv.
Nur die, die wirklich dabei sein mochten und sich friih-
zeitig die Zeit nehmen, sind auch dabei.

0 Vertrauen - Sorgen Sie mit einem hohen Grad an Ver-
schwiegenheit fiir eine vertrauliche Gesprachsatmo-
sphire.

0o Gemeinsamer Nenner — Die Teilnehmer miissen min-
destens einen gemeinsamen Nenner haben — zum Bei-
spiel, das Thema, das sie alle verbindet.

o Augenhohe — Das Teilnehmerfeld darf nicht zu hetero-
gen sein.

0 Moglichkeiten zum Gesprich bieten — Schaffen Sie Zeit-
fenster, damit sich die Teilnehmer kennenlernen und
austauschen kénnen.

Fazit

Ein Alpha-Tier ist nicht lauter und bedrohlicher als andere
Tiere. Einem Alpha-Tier folgt die Herde, weil es erfahrener
und aktiver ist, weil es einen nattirlichen Respekt ausstrahlt
und Entscheidungen trifft.

Auch ein Markenfiihrer sollte nicht stets im Mittelpunkt ste-
hen, sondern sich zuriicknehmen konnen und das eigene
Ego auch in Gruppen unterordnen, fiir einen moglichst
offenen, ideenfordernden und kreativen Dialog. Mit der
festen Absicht zuzuhoren, den Erfahrungsschatz anderer
anzuerkennen und zu nutzen und bereit zu sein, auch Ide-
en und Vorgehensweisen aufmerksam abzuwigen, die auf
den ersten Blick nicht zur eigenen Herausforderungen pas-
sen, aber abgewandelt eine hervorragende Losung darstel-
len konnten. Wer sich zurticknehmen kann, selektiv und
bedacht agiert und offen in Gespréche hineingeht, wird er-
folgreicher sein und deutlich mehr Gedankengut fiir das ei-
gene zukiinftige unternehmerische Wachstum mitnehmen.
Welches Treffen besuchen Sie als nichstes? Welche Frage
mochten Sie gekldrt wissen? Probieren Sie es aus.
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Die Situation des Kunden verbessern
— hier muss sich alles unterordnen, auch das Ego

von Fabian Vollberg

o Gerade im Vertrieb geht es nicht um die eigene Person.

o Natrlich hilft es, wenn der ganze Mensch mit all seiner Begeisterung und

Leidenschaft agiert.

o Am Ende zihlt alleine das Resultat einer Zusammenarbeit fiir den Kunden.

Um eines gleich vorweg zu nehmen: Es geht auch im Ver-
trieb nicht darum das eigene ,Ich” abzustellen oder zu igno-
rieren oder welche Moglichkeiten einem auch einfallen mo-
gen. Es geht darum genau zu unterscheiden, welche Facetten
der eigenen Person, mit allem was dazu gehort, helfen dabei
ein bestimmtes vertriebliches Ziel zu erreichen und welche
schaden dabei. Die erstgenannten Facetten gilt es zu férdern
und gezielt einzusetzen, die letztgenannten gilt es — wie der
Titel dieser Ausgabe des Mandat Growthletters® bereits na-
helegt - unterzuordnen.

Starten wir beim vertrieblichen Ziel, um unterscheiden zu
konnen, was hilft und was schadet. Zusammengefasst ist das
vertriebliche Ziel gemeinsam mit dem Kunden zu entde-
cken, welches Produkt/welche Leistung dieser braucht, ihn
auf dem Weg zu dieser Erkenntnis idealerweise zu begleiten
und zu fithren und ihm zum Schluss dabei zu helfen zu kau-
fen —und um die Geschichte erfolgreich zu vollenden — auch
die Erfiillung der gemeinsamen Vereinbarung bestmoglich
sicherzustellen.

Nattirlich hilft es, wenn ein Vertriebsmitarbeiter mit Leiden-
schaft und Feuereifer bei der Sache ist und voll Begeisterung
den Weg zu diesem Ziel gestaltet. Dieses Feuer gehort auch
zum eigenen Ich und hilft enorm.

Aber, machen wir uns nichts vor, nicht alle Facetten des Ego
sind hilfreich. Beispielweise ist es nur allzu menschlich zei-
gen zu wollen, dass man der Kliigste, Schnellste und Beste
ist. Ebenso kann der Impuls entstehen den Vertriebsprozess
aus Langeweile zu beschleunigen oder fiir den kurzfristigen
Erfolg mit einem geschickten Winkelzug eine Zustimmung
zu erreichen, die mittelfristig nicht im besten Interesse des
Kunden ist. Nichts davon hilft beim gesunden profitablen

Wachstum des eigenen Unternehmens und dem des Kun-
den. Folgende Punkte sind ausgesprochen hilfreich, will
man seine eigenen positiven Eigenschaften verstdrken und
die negativeren nicht zum Zuge kommen lassen:

o Mit echtem Interesse dem Gegentiber zuhoren, das
Gehorte ernst nehmen und durch eine geschickte Mi-
schung aus weiteren Fragen und eigenen Beitrigen
(mit deutlich mehr Gesprachsanteil beim Kunden)
die Konversation steuern.

o Bei Fragen und eigenen Redebeitrdgen das Interes-
se des Kunden bedenken und den einzigen Sinn, den
der Vertrieb hat: Die Situation des Kunden durch die
eigenen Produkte und Leistungen zu verbessern. Hilft
ein Gesprachsbeitrag also dabei das gemeinsame Ziel
zu erreichen oder tut er dies nicht? Dies ist der Priif-
stein dafiir, ob eine Frage gestellt oder ein Redebei-
trag geleistet werden sollte.

o Haufig iibersehen, aber ebenfalls erfolgsentschei-
dend: An der Schnittstelle zum eigenen Unterneh-
men gilt es auch das Ego unterzuordnen. Genau an
dieser Schnittstelle muss mit den eigenen Kollegen
das Werk vollendet werden. Uberheblichkeit, da man
ja das Geschift ,mitbringt”, ist hier vollig fehl am
Platz. Im Sinne des Kunden gilt es mit den Kollegen
ein Verfahren zu finden, das es im Zusammenwirken
ermoglicht Auftrage bestmoglich zu bearbeiten und
zu erfiillen. Die offene und konstruktive Klarung der
Schnittstelle zum Betrieb und eine Verbindlichkeit im
Miteinander sind hierfiir unabdingbar.
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Wer in der Prozessarbeit grol3es Ego beweist,
muss die Konsequenzen tragen

von Pascal Kowsky

o Wirksame Prozessarbeit setzt auf die Erfahrung der Fachexperten und
Schnittstellenpartner.

o Verantwortung bedeutet nicht Macht und sie ist nicht per sé gut oder
schlecht.

o Nach der methodischen Arbeit an den Prozessen beginnt mit ihrer Ein-
filhrung die herausfordernde Fiithrungsarbeit.

Klare Prozesse dienen einer geordneten Zusammenarbeit.
Wer meint, diese Regeln des Zusammenspiels allein defi-
nieren und durchsetzen zu kénnen, wird mit erheblichen
Hiirden zu kimpfen haben. In der Prozessarbeit vieler un-
serer Projekte sind uns verschiedene solcher Glaubenssit-
ze untergekommen. Welche das sind und wie wachstums-
wirksame Alternativen aussehen, lesen Sie hier:

sich dringend, auch objektive Kriterien zu nutzen, um
die Entscheidung zu treffen, wer die Verantwortung fiir
einen Prozess tibernehmen sollte. Fiir eine schlanke
und konsistente Prozesskette eignen sich zum Beispiel:
Qualifikation und Urteilsvermogen, Einfluss auf das
Ergebnis, Zugang zu den Vorleistungen. Nicht: Intern
festgelegte Befugnisse — die Befugnisse sollten sich an
der Verantwortung orientieren, nicht umgekehrt.
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o Irrglaube ,Ich habe den Uberblick, also kann ich

es allein.” Sind die im Tagesgeschift Beteiligten nicht
an den Absprachen beteiligt, besteht das Risiko, er-
folgskritische Details unzureichend zu berticksichtigen.
Damit verfehlt die Prozessarbeit ihre Wirkung. Zudem
ist die Akzeptanz einer vorgesetzten Losung ungleich
geringer als die einer gemeinsam entwickelten. Ordnen
Sie Thr Ego bei der Definition von Prozessen unter und
setzen Sie auf die Erfahrung Threr Fachexperten - IThr
Uberblick kann dabei helfen, die Diskussion zu len-
ken. Beziehen Sie aufSerdem die Schnittstellenpartner
in das Gesprich ein. Denn erfahrungsgemaf$ krankt es
selten an den Abldufen innerhalb einer Abteilung, son-
dern an den Beriihrungspunkten zu den benachbarten
Bereichen. Sind diese benachbarten Bereiche mit am
Tisch, konnen die getroffenen Verabredungen direkt in
die Prozesse einflief3en.

Irrglaube ,Ich verantworte, also bin ich.” Wer ver-
antwortlich fiir alles ist, verantwortet auch alle De-
tails. Dieses Mikro-Management raubt wertvolle Zeit.
Uberdies sind die Mitarbeiter von ihrer Verantwortung
freigesprochen, womit Orientierung fehlt und Dienst
nach Vorschrift gefordert wird. Grundsatzlich gilt: Ver-
ankern Sie Verantwortung so tief in der Hierarchie wie
moglich und so hoch wie nétig. Die Verantwortung

Irrglaube ,Wenn ich als Fithrungskraft die neuen
Strukturen vorstelle, wird man sich dran halten.”
Die Machtposition als Vorgesetzter und auch Charis-
ma verleihen dem gesprochenen Wort sicher Gewicht.
Unserer Erfahrung nach werden allerdings nach einer
einmaligen Vorstellung neue Abldufe kaum umgesetzt.
Ohne anschliefiende Fithrung verpufft die Wirkung
der aufwindig geklarten Prozesse weitgehend. Abhén-
gig von Thren Mitarbeitern empfiehlt es sich, entweder
vorzustellen oder gemeinsam herauszuarbeiten, wel-
che Anderungen am Tagesgeschift die neuen Prozes-
se bedeuten. Treffen Sie dabei auch klare Verabredun-
gen, woran die Verdnderung erkennbar ist und wann
ein Erfahrungsaustausch zu diesen Themen stattfin-
den soll - das steigert die Konsequenz ungemein. Bes-
tenfalls stellen Sie dabei nicht alles allein vor, sondern
bieten denjenigen Fachexperten eine Bithne, die bei
der Erstellung mitgewirkt haben. So steigt einerseits das
Commitment der Experten und andererseits die Akzep-
tanz der Neuerung bei seinen Kollegen. Auch im Tages-
geschift erfordern die verabredeten Anderungen Ihre
Aufmerksamkeit. Binden Sie das Verabredete deshalb
in Meetings ebenso wie in informelle Gesprache ein —
auch bei erfreulicher Entwicklung.

fiir einen Prozess und damit fiir ein Ergebnis innezu-
haben, ist also weniger eine Sache des Egos als eine
Sache wirksamer Arbeitsteilung. Nebst den unweiger-
lich vorhandenen, personlichen Motiven empfiehlt es

Auf Methode und Werkzeuge beschrinkte Prozessarbeit ist
zum Scheitern verurteilt. Binden Sie deshalb von Anfang
an die geeigneten Personen mit ein und erarbeiten Sie eine
gemeinsame Losung.
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15. Internationales Marken-Kolloquium
am 13./14. September 2018
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o ,Familie, Glick und Marke” — wie man all diese Elemente
miteinander kombiniert, wird uns Herr Dr. Florian
Langenscheidt in diesem Jahr berichten.

o Als Vorsitzender der Geschiftsfiihrung real,- SB Waren-
haus GmbH verspricht Patrick Miiller-Sarmiento span-
nende Einblicke in die strategische Umsetzung der Neu-
ausrichtung einer Marke real.

o Dr. Andreas Kaufmann, Vorsitzender des Aufsichtsra-
tes der Leica Camera AG, half der Traditionsmarke Leica
nach einigen Umwegen im digitalen Zeitalter anzukom-
men und mit neuem Schwung in eine positive Zukunft zu
starten.

o Dr. Holger Bingmann, Geschiftsfithrer der MELO
Group GmbH & Co. KG und BGA-Prisident, berichtet,
wie es gelungen ist, den Kulturwandel von einem mittel-
standischen Betrieb vor dem Hintergrund der fortschrei-
tenden Digitalisierung zu einem internationalen Konzern
erfolgreich zu meistern.

o Als geschiftsfithrende Gesellschafterin der VAUDE Sport
GmbH & Co. KG und Botschafterin der Nachhaltigkeit
wird uns Dr. Antje von Dewitz {iber die innovative und
okologische Neuausrichtung der Marke VAUDE ins Bild
setzen.

Internationales
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o Wilhelm Weischer, Geschiftsfithrer der BabyOne Fran-
chise- und Systemzentrale GmbH, gewihrt tiefgehende
Einblicke in die wachstumsstarke Entwicklung der Mar-
ke hin zu Deutschlands grofiter Fachmarktkette fiir Baby-
und Kleinkindbedarfe.

o Burkhard Weller, geschiftsfiihrender Gesellschafter der
Wellergruppe, hat sein Unternehmen hin zu einer von
Deuschlands grofiten Automobilhandelsgruppen ent-
wickelt mit einer klar definierten Strategie und préziser
Markentrennung.

o Jan Heitmann, Deutschlands erfolgreichster Poker-Ex-
perte, versteht es Entscheidungen in Unsicherheiten zu
treffen. Diese Expertise wird er in diesem Jahr mit uns tei-
len.
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15. Internationales Marken-Kolloquium
am 13./14. September 2018

Dariiber freuen wir uns besonders!

Ein tolles Foto aus dem Hause Priin-

JAPPIEST PLORLI te hat uns erreicht. Nachdem wir un-
,-nn-.lf-.-l;:-;:.:i seren diesjahrigen Nominierten fiir

BT den 7. Award des Internationalen

Marken-Kolloquiums, die nicht im

September vor Ort sein konnen, ihre
Urkunden bereits zugesandt haben,
erreichte uns dieses positive Bild von
McDonald’s-Franchisenehmer-Idol
Marcus Priinte, dem es auf besonde-
re Art und Weise gelingt, eine eigene
Marke unter der Marke McDonald’s
zu schaffen. Gerade wenn Sie sich im Raum Essen/
Miilheim bewegen, haben Sie Gliick auf einen Priinte-
McDonald’s zu treffen — oder schauen Sie einfach selbst
einmal unter www.teampruente.de oder auf Facebook
unter @TeamPruente, was die ,Priintianer” so tun.

Jetzt registrieren

Wenn Sie Ihr Ticket fiir das 15. Internationale Mar-
ken-Kolloquium noch nicht gelost haben, wird es jetzt
hochste Zeit. Schreiben Sie eine Email (kerstin.scup-
in@markenkolloquium.de), rufen Sie uns an (49 231
9742-390) fiir weitere Informationen oder nutzen Sie
direkt unseren Online-Shop um sich einen der letzten
Platze zu sichern.

Internationales
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Wir freuen uns auf starke Wachstumsimpulse und eine
gute Zeit im Kloster Seeon.
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9. Westfalisches Sommerfest der
Wirtschaftsverbande

— Die Westfdlische Kaufmannsgilde war dabei

Von Guido Quelle: Das 9. Westfilische Sommerfest der Wirtschaftsver-
bande war wieder ein sommerlicher Ort der Begegnung fiir 200 bis 250
Personen aus unterschiedlichen Verbanden, alles auf dem Hof des Unter-
nehmensverbands Ostliches Ruhrgebiet in der Prinz-Friedrich-Karl-Stra-
e in Dortmund. Bei bestem Wetter unter offenem Himmel diskutierten

wir das Thema ,Smart City / Smart Country” mit allerlei Facetten, han-
delt es sich doch um ein schier untibersehbares Thema.

Unsere Experten auf dem Podium: Carsten Grofde Starmann, Demo-
grafieexperte und Projektleiter ,Wegweiser Kommune” bei der Bertels-
mann-Stiftung, Dr. Norbert Verweyen, Geschiftsbereichsleiter Effizienz
bei Innogy und Thomas Westphal, Leiter der Wirtschaftsférderung Dort-
mund. Was wir unter den Schwerpunkten der Podiumsdiskussion, die ich
das Verntiigen hatte, zu leiten, besprachen, wiirde hier wie immer zu weit
fithren, aber innerhalb der Schwerpunkte Smart City wurden Themen
wie Smart Home, e-Government, e-Mobility, sogar Robotik und demo-

grafisch relevante Herausforderungen ebenso angesprochen, wie hand-
feste Rahmenbedingungen.

Woussten Sie zum Beispiel wie viele Laternen Dortmund hat und was die-
se mit ,Smart City” zu tun haben? Oder welchen Stellenwert Digitalisie-

rung kiinftig in der Pflege haben wird? Oder warum Roboter die besse-
ren Autofahrer sind als Menschen? Oder ... ?

sich nicht nur auskennen, sondern auch Positionen einnahmen. Davon

lebt ein solches Gesprach. Wer dabei war, hat etwas gelernt, wer nicht da-
bei war, kann sich erzdhlen lassen ...

Nach der Diskussion folgte bis in den spaten Abend das vertraute lockere
Gesprdch an Biertischen und -Bdnken zu einem reichhaltigen Barbecue,
das sicher jeden Geschmack hat treffen konnen.

Die Westfilische Kaufmannsgilde war als Mitveranstalter gut vertreten,
ich habe jedenfalls viele unserer Mitglieder gesehen und das hat mich
sehr gefreut. Vielen Dank an die Organisation, die in der Hand des Un-
ternehmensverbandes lag. Hier sind Profis am Werk, ganz klar.
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- Mandat-Vortragstermine 2018/2019

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

29 Januar2018 Leitung des Wiskott-Abends der Westfalischen Kaufmannsgilde e. V., Dortmund
8. Mirz 2018 V Private Equity Forum NRW ,Im Gesprach mit ... Guido Quelle”, Industrieclub Diisseldorf
10. April 2018 v Vortrag ,Die Gefahr des Erfolgs”, Jahreshauptversammlung des BOGK, Brtissel

20./21. April 2018 _/ Vortrag auf der LAUREATES ,Wachstum kommt von innen - Sie selbst entscheiden tiber [hren
(Unternehmens-) Erfolg”, Weiflach

/2

25./26. April 2018 « Gastgeber des 3. Seeon Summits, Schloss Bensberg, Bergisch Gladbach '-":Mo..oqm .
ae

2. Mai 2018 v Vortrag mit Diskussion , Wachstum kommt von innen — Wie Sie interne Bremsen l6sen und Threr

Organisation neuen Schub geben”, Michael-Gilde, Dortmund

3. Mai 2018 " Vortrag auf dem , Worldwide Meeting” eines international operierenden deutschstimmigen
Unternehmens: ,Growth Comes from Within“, Grand Elysée Hotel, Hamburg

04 Juli 2018 " Moderation der Podiumsdiskussion, Sommerfest der Dortmunder Wirtschaftsverbinde
/o

13./14. Sep. 2018 Gastgeber des 15. Internationalen Marken-Kolloquiums, Kloster Seeon, Chiemgau ,’:: s
aw

18. Januar 2019 Vortrag ,Wachstum kommt von innen - Sie selbst entscheiden tiber Ihren (Unternehmens-) Er-
folg”, AV Solutionpartner e. V., Stubaital, Osterreich

11./12. Sep. 2019 angefragt: Global Growth Summit, Boston, MA / USA

Weitere Mandat-Vortrige

15. Februar 2018 /" Vortrag ,Ihr Baubetrieb als Marke”, 17. Westfilischer Fliesentag, Kamen (Linda Vollberg)

o3
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Mandat Veroffentlichungen

Lesen Sie hier aktuelle kostenfreie Veréffentlichungen zu unterschiedlichen wachstumsrelevanten Themen:

Veranstaltungen

»~vom Miteinander in der Arbeitswelt” - Markt und Mittelstand, Ausgabe 07/08 2018, Seite 74
»Mit Kreativitit gegen das Peter-Prinzip” - Markt und Mittelstand, Ausgabe 06 2018, Seite 74
»~Marke: Mythos oder Mittel zum Wachstum?” - KMU-Magazin, Ausgabe 10 2016, Seite 52-53

»1hr Baubetrieb als Marke” - Fliesen & Platten, Ausgabe 06 2018, Seite 46-49

Alle aktuellen Fachartikel finden Sie in sechs Kategorien auf unserer Website: Fachartikelarchiv
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Strategie-Update 2018:
Fokus und Wirkung

1 Zu Jahresanfang heif3t es bei Mandat traditionell: Zeit fiir die

eigene Strategiearbeit!

Um Energie aus den erreichten Ergebnissen zu ziehen,

Schwerpunkte, Meilensteine und Priorititen fiir das neue

Jahr zu setzen, Klarheit zu schaffen und gemeinsam zu
verabreden, an welchen Inhalten wir arbeiten mochten,
um unsere Ziele zu erreichen.

2

Im letzten Jahr begonnen und in diesem Jahr fortge-

setzt hat sich eine neue mogliche Tradition, die uns zu

guten Ergebnissen gefiihrt hat: Ein weiteres Strategie-
Update zur Jahresmitte.

Um sich erneut auf die wichtigen Themen zu fo-
kussieren, an verabredeten Zielen festzuhalten, aber
auch um Dinge wegzulassen oder umzuplanen, haben wir uns
am 11. Juli 2018 die Zeit genommen, um die bisherigen Er-
gebnisse zu analysieren und die Themen auf unserer Agenda
fiir die kommenden Monate spitz auszurichten. Begonnen mit
einem gemeinsamen Abendessen bereits am 10. Juli im stim-
mungsvollen Ambiente des Grand Resorts ,Griflicher Park”
in Bad Driburg mit seinen Griinflichen, Ruheoasen und dem
ingesamt wunderschonen Geldnde sind wir mit neuer Energie,
deutlich geschérftem Fokus und auch organisatorischen Neu-
erungen fiir unseren Alltag wieder nach Dortmund zurtickge-
kehrt.

2018 kann nun mit voller Kraft weitergehen!

Familie Vollberg startet durch

Linda und Fabian Vollberg haben mit Wir-
kung zum 1. August 2018 Gesamtprokura
erhalten.

Lesen Sie hier die Presseinformation:
Lesen
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