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Editorial

Die Redaktionsplanung fiir den Mandat Growthletter fin-
det immer schon im Vorjahr statt. Unser Plan ist es, im No-
vember / Dezember die Fokusthemen fiir die zw6lf Monate
des Folgejahres festzulegen und idealerweise Ende Dezem-
ber stehen auch die Titel fiir alle Fachartikel des Folgejahres
(plus Januar des tibernichsten Jahres) fest, so dass jeder
von uns fiinf Beratern - Linda Vollberg, Lisa Wolff, Fabian
Vollberg, Pascal Kowsky und ich - theoretisch schon zwolf
Artikel im voraus schreiben kénnten. Ich habe das einmal
ausprobiert, aber bin zu der Erkenntnis gelangt, dass das
Vorgehen fiir mich suboptimal ist. Zwar war es effizient,
aber der Freude-Faktor lie zu wiinschen tibrig, es war eher
Schreiben am Flieffband.

Erst das eigeninitiative Ausprobieren hat mich zu dieser Er-
kenntnis gebracht. Ich bin jemand, der aus Eigenantrieb
viele Dinge ausprobiert, um zu Resultaten zu gelangen, ich
bin neugierig, bin ein Freund von Tests, ein wenig wie Ein-
steins Haltung ,Ich taste mich voran”. Dazu braucht mich
niemand zu motivieren, das geht ndmlich ohnehin nicht,
weil Motivation von innen kommt und nicht von aufien,
nein, es ist mein Eigenantrieb, die Dinge modellhaft auszu-
probieren, damit ich weif}, wortiiber ich rede.

Eigenantrieb, dies ist das Fokusthema dieser Ausgabe des
Mandat Growthletters. Was treibt Sie eigentlich an? Was ist
Thr starkstes Handlungsmotiv? Wir haben bei Mandat vor
vielen Jahren einmal unsere Handlungsmotive herausgear-
beitet. Das Resultat war verbliiffend, ich konnte aus mei-
nem zentralen Motiv des Handelns mein ganzes Leben er-
klaren und die Zukunft verstehen.

SCHREIBEN SIE MIR
guido.quelle@mandat.de

TWITTER-TIPPS ZU PROFITABLEM WACHSTUM
@guidoquelle

Youli[T1il) VORTRAGSCLIPS AUF YOUTUBE

/GuidoQuelleMandat

BESUCHEN SIE MEIN XING-PROFIL
Prof. Dr. Guido Quelle

Linked[}] FINDEN SIE MICH BEI LINKEDIN
Prof. Dr. Guido Quelle

MEIN BLOG ,WACHSTUMSTREIBER"
www.mandat.de/de/blog

MANAGEMENTBEw

Ein Editorial ist kein Fachartikel, aber erlauben Sie mir an

dieser prominenten Stelle im Mandat Growthletter® ein
Statement: Wenn es eine besonders wichtige Aufgabe gibt,
die Unternehmenslenker und Fihrungskrifte nicht nur un-
bedingt zentral auf dem Radar haben, sondern der sie sich
unbedingt mittels klarer Aufgaben widmen sollten, dann
ist es die, Mitarbeiter einzustellen, die einen hohen Eigen-
antrieb mitbringen und alles dafiir zu tun, dass dieser Ei-
genantrieb erhalten bleibt und in die richtige Richtung
geht. Eigenantrieb ist eine Haltung. Alles Fachliche ldsst
sich lernen.

In diesem Sinne, auf einen wunderbaren Mai!

Thr und Euer

Prof. Dr. Guido Quelle
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von Guido Quelle

MANAGEMENTBEW

Wenn der Wecker morgens klingelt

Es gibt Menschen, die morgens ohne Wecker wach wer-
den - nein, nicht weil es schon so spit ist, oder sie vor Sor-
gen nicht mehr schlafen konnen, sondern weil sie ausge-
ruht und voller kreativer positiver Unruhe nicht erwarten
konnen, den neuen Tag zu starten. Unabhdngig davon, ob
Sie zu dieser Gruppe gehoren oder nicht, nehmen wir das
Bild des morgens klingelnden Weckers als Start fiir einen
neuen Tag. Was passiert, wenn der Wecker klingelt? Sind
Sie gespannt darauf, was der Tag bringen wird oder den-
ken Sie, zum Beispiel am Montagmorgen: ,Wow, endlich,
nur noch fiinf Tage bis zum Wochenende”? Freuen Sie
sich auf das, was kommt oder haben Sie zu viele leidige
Aufgaben, derer Sie meinen sich annehmen zu miissen?

Haben Sie spannende Projekte am Start, oder werden Sie
vom Tagesgeschift so gebunden, dass Sie sich mit Neu-
em gar nicht in der gebotenen Tiefe beschiftigen konnen?
Sind Sie gespannt darauf, Thre mit ,hochster Prioritat” ver-
sehenen Themen wesentlich weiterzubringen, oder wis-
sen Sie bereits, dass das wieder einmal nichts wird, weil
andere Themen mit ,hochster Prioritat” Thre eigentlichen
Vorhaben torpedieren werden? Sind Sie der Auffassung,
dass die Woche viel zu kurz ist — nein, nicht wegen der
vielen entbehrlichen Themen, denen Sie sich vermeintlich
widmen miissen, sondern wegen der Freude, die Sie daran
hitten, noch weiter an ,Ihren” Themen arbeiten zu kon-
nen, aber es ist am Freitagabend schon wieder Wochen-
ende? Vergeht die Zeit im positivsten Sinne wie im Fluge?
Und wie geht’s Thnen am Abend? Sind Sie positiv ausge-
powert oder eher ausgelaugt? Blicken Sie auf spannende
Gesprache zurtick, oder denken Sie insgeheim: ,Mensch,
ich habe mich wieder mit zu vielen Energiedieben be-
schiftigt?”

Ich beschiftige mich mit dem Thema ,Selbstmanage-
ment” seit mehr als 30 Jahren, habe viele Jahre Selbstma-
nagement - ich hitte es gern ,Selbstfithrung” genannt —
gelehrt und mit meinen Studentinnen und Studenten

tolle Dinge besprochen. Es wiirde viel zu weit fithren, alle
wichtigen Punkte hier zu nennen, auf die es ankommt, um
freudig und positiv geladen durch die Welt zu gehen und
sich in erster Linie um die wichtigen, statt dauernd nur um
die dringenden Themen zu kiimmern. Acht mir wichtig er-
scheinende Dinge mochte ich Thnen mitgeben:

o Wir entscheiden morgens, beim Wachwerden, zu ei-
nem grofien Teil iber den Tagesverlauf. Abends ent-
scheiden wir, wie wir schlafen werden.

o Esgibtnurein Themavon ,hochster Prioritit”. ,Hochst”
ist ein Superlativ.

o Nur mit Zielen finden wir eine Richtung, nur mit einer
klaren Vision konnen wir die richtigen Ziele wahlen.

o Drei Ziele zur gleichen Zeit sind koordinierbar, dartiber
hinaus wird es schwierig, weit dartiber hinaus wird es
unglaubwiirdig.

o Es gibt keine Work-Life-Balance. Es gibt nur , Life Balan-
ce”. ,Work” ist Teil von ,Life”.

0 Zu 100 Prozent verplante Tage laufen regelhaft aus dem
Ruder. Wenn wir volle Verplanung zulassen, miissen
wir die Konsequenz tragen.

o Wer sich selbst nicht fithren kann, kann und soll andere
auch nicht fithren.

o Verbindlichkeit beginnt bei uns selbst und Motivation
ist eine Entscheidung

Vor allem auch fiir Sie als Unternehmenslenker ist Selbst-
fiihrung wichtig — und komplex, denn hier spielen eine
Vielzahl additiver Faktoren eine Rolle — daher neh-
men Sie flir heute noch eines mit: Ihr Eigenantrieb, Thre
Motivation, Thre Begeisterung, Thre Fihigkeit, zu inspi-
rieren ist erstens im positivsten Sinne ansteckend und
zweitens ein wesentlicher Bestandteil des gegenwarti-
gen und zukinftigen Erfolgs Ihres Unternehmens. Da-
fir miissen Sie gelernt haben, sich selbst zu fiihren.
Sie entscheiden, beim nichsten Weckerklingeln.
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Zum Handeln bewegen — Marke als Antrieb

Hiufig werden wir im Rahmen unserer Projektarbeit pau-
schal mit dem Vorwurf konfrontiert, dass was ,die Ge-
schiftsfithrung” konzipiert habe, sei nur theoretisch er-
dacht, aber nicht praktisch umsetzbar, das Tagesgeschaft
sehe einfach anders aus. Ich nehme diesen Vorwurf ernst,
selbst wenn ich nicht davon tiberzeugt bin, denn diese
Wahrnehmung ist fiir dieses Projektteammitglied in die-
sem Moment Realitit. Meine Strategie ist es, das Gegenteil
zu beweisen und die alten Erfahrungen mit positiven, greif-
bareren Dingen zu tiberlagern. Hierbei kann die Marke -
damit meine ich den Markenkern und seine umgebenden
Markencluster oder auch Markenwerte - helfen.

Marke als Fithrungsinstrument nutzen

Wie gelingt es Unternehmerinnen, Unternehmern oder
Fithrungskriften, den Eigenantrieb in ihrer Mannschaft zu
verbessern und Mitarbeiter zum Handeln zu bewegen?

Indem sie authoren ihre Mannschaft als Team zu betrach-
ten und sich von dem Gedanken verabschieden, dass sich
irgendjemand fiir generische Ziele wie ,10 % mehr Um-
satz” bewegt. Wenn es um Eigenantrieb geht, wenn es dar-
um geht, den bestmoglichen Rahmen zu schaffen fiir eine
positive Entwicklung und inspirierend auf die einzelnen
Teammitglieder einzuwirken, geht es um 1-zu-1 Fithrung,
ein konkretes Verstindnis dessen, was das Unternehmen
inhaltlich bewegen mochte und den personlichen Einfluss
darauf. Der Markenkern kann Thnen ausgezeichnet als
Fithrungsinstrument dienen. Er ist voll mit spannenden In-
halten, sofern Fithrungskrifte sich die Zeit nehmen, ein in-
dividuelles Verstdndnis fiir die Marke mit den Mitarbeitern
aufzubauen und die eigenen Hebel aufzuzeigen.

Marke iibersetzen

Welche Informationen muss eine Fiihrungskraft geben?
Und welche Fragen sollte sie dem Mitarbeiter stellen? Wir

haben kiirzlich einen Markenkern mit einem Klienten ge-
meinsam entwickelt, den ich Thnen nicht komplett nennen
werde, aber dessen Markencluster als Beispiel hervorra-
gend geeignet sind. Das Unternehmen ist als Dienstleister
im B2B-Segment aktiv und um den Markenkern, ranken
sich die Markencluster tatkriftig, einfallsreich, leistungs-
stark und gemeinsam. Anstelle jetzt ein unternehmens-
generisches Ziel zu verkiindigen, was auf unterschiedlich
fruchtbaren Boden fillt, nutzen wir mit unseren Klienten
die Markencluster, um pro Abteilung und idealerweise pro
Mitarbeiter Inhalte im personlichen Gesprich zu entwi-
ckeln, die super sind fiir die Markenbildung, damit top fiir
das Unternehmen und gleichzeitig spannend fiir die Mit-
arbeiter. Dieses Gesprich ist gespickt mit Fragen wie: An
welchen Stellen agiert das Unternehmen heute ihrer Mei-
nung nach tatkriftig, einfallsreich, leistungsstark und ge-
meinsam? Wo tut es das nicht? Welches dieses Attribute ist
in ihrer Arbeit am stirksten ausgepragt? Welche Hebel er-
kennen sie, um Abliufe, Titigkeiten oder Schnittstellen so
zu verbessern, dass sie z. B. leistungsstidrker wiirden?

Fragen sind ein zentrales Instrument, um dreierlei Dinge
zu bewirken: Sie erfahren, wo der Mitarbeiter gedanklich
steht und konnen ihn individuell abholen. Sie gehen in
einen praktischen Dialog tiber das tigliche Handeln und
geben gleichzeitig die strategisch wichtigen Informationen
iber die Marke und die Positionierung bekannt. Sie erken-
nen, ob der jeweilige Verantwortungsbereich richtig wahr-
genommen wird und kénnen die nétigen Freirdume be-
sprechen oder gedankliche Grenzen verschieben.

Fazit

Um Thre Mitarbeiter verstirkt zum Handeln zu bewegen
und den Eigenantrieb zu steigern, sind drei Facetten ele-
mentar: Verstindnis, spannende Inhalte und eigene Mog-
lichkeiten einzuwirken. All das kann Marke bewirken,
wenn man sie als Fithrungsinstrument nutzt.
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Wer motiviert eigentlich den Vertrieb?
Keiner — und das ist auch gut so

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

0 Begeisterung und Motivation sind

herausragenden Vertriebserfolg.

entscheidende

Faktoren fiir

Begeisterung und Motivation konnen von auflen verstarkt und hiufig auch
beschidigt werden, aber sie lassen sich nicht von auffen schaffen.

Je mehr Verantwortung ein Vertriebsmitarbeiter fiir die eigene Motivation

tibernimmt, desto starker wird er.

Begeisterung und Motivation sind im Vertrieb schwerlich
und auf Dauer kaum erfolgreich zu ersetzen.

Eine Weile lisst sich fehlende Motivation mit Selbst-Dis-
ziplin ausgleichen, in relativ kurzer Zeit allerdings fiihrt
dies zu unerwiinschten Ergebnissen auf geschiftlicher
und auch auf personlicher Ebene.

Soweit so gut, vielfach ist erkannt wie wichtig die Motiva-
tion des Vertriebes ist, entsprechend schnell wird der Ruf
laut, man miisse den Vertrieb mal richtig motivieren.

So funktioniert das aber leider nicht, denn eine unange-
nehme Wahrheit gehort dazu: Verantwortlich fiir die eige-
ne Motivation ist alleine der Vertriebsmitarbeiter.

Inspirierende Ansprachen, Team-Building-Mafinahmen,
Aufmerksamkeit und Feedback durch die Vertriebslei-
tung, ein Umfeld in dem man seine Stirken und Talente
voll zur Geltung bringen kann, all dies sind prima Bau-
steine dabei, Motivation zu erhalten und zu bestirken,
aber die Quelle fiir dauerhafte, kraftgebende Motivation
liegt Innen.

Ein Vertriebsmitarbeiter, der nicht intrinsisch motiviert ist
und Wege findet, diese Motivation und Begeisterung im-
mer wieder selber herzustellen, um daraus die Energie zu
gewinnen, um konsequent am Thema Wachstum zu ar-
beiten, sollte dringend tiber grundlegende Verinderun-
gen nachdenken, denn Frustration ist vorprogrammiert.

Wenn man die Erwartung im Vertrieb hegt, dass Kollegen,
Fithrungskrifte oder Kunden einen motivieren, macht
man sich abhingig von externen Faktoren und gerade im
Vertrieb fiihrt dies in eine riskante Lage. Zu mannigfal-
tig sind potenzielle Enttiuschungen, zum Beispiel durch
ein ,Nein” des Kunden, zu vielfiltig sind die unerwarte-

ten Herausforderungen durch Unwiégbarkeiten, die in
der Anbahnung oder wihrend eines Auftrags gelost wer-
den miissen. Man kann sich nicht darauf verlassen, dass
jemand im rechten Moment zur Stelle ist, um zu moti-
vieren, selbst wenn es grundsitzlich moglich wiére extrin-
sisch zu motivieren.

Hinzu kommt, dass viele der Dinge, die tiber den Erfolg
im Vertrieb entscheiden, leise Themen sind. Potenzielle
Kunden, die man kalt oder erneut ansprechen mdochte,
beschweren sich nicht, wenn man den Horer doch nicht
in die Hand nimmt; ein liebloses, schnell geschriebenes
Angebot wird nicht sofort als solches erkannt; es fillt
nicht unmittelbar auf, ob man Kundengespriche strate-
giekonform fiithrt oder nicht; die Liste lasst sich einfach
fortsetzen. Ob man die Energie fiir das letzte, erfolgsent-
scheidende bisschen Einsatz regelmif3ig autbringt, hiangt
von der eigenen Motivation ab.

Es liegt in der Verantwortung des Vertriebsmitarbeiters,
profitables Wachstum zu schaffen. Also profitablen Um-
satz zu gewinnen, Beziehungen auf- und auszubauen
und die Strategie des Unternehmens wirkungsvoll umzu-
setzen. Dafiir muss das Feuer der Begeisterung brennen
und man muss seine eigene Technik entwickeln, es zu
hegen und zu pflegen und immer wieder zu entdecken.

Wenn man im Vertriebsteam den Faktor Motivation in
die Uberlegungen einbeziehen méchte, sollte man sich
einen Uberblick verschaffen, den Dialog zu den nachste-
henden Fragen suchen und Ableitungen treffen: Wen er-
lebe ich motiviert und begeistert und wen nicht? Woran
mache ich das fest? Was treibt die einzelnen Vertriebs-
mitarbeiter an? Was gibt ihnen Energie und Motivation?
Was kostet sie Energie und Motivation? Was fiir Antwor-
ten erhalte ich, wenn ich die zuvor formulierten Fragen
auf mich beziehe?
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Agilitat: Alter Wein in neuen Schlduchen

Kurziibersicht

o Flexibilitit ersetzt keine Struktur, sondern setzt eine geeignete Struktur

voraus.

o Auch ein weitgehend autonomes Team muss klar an die Organisation

angebunden sein.

0 Viele Unternehmen nutzen ,agile” Prinzipien, ohne es so zu bezeichnen.

»Miissen wir nicht auch langsam agile Konzepte einfiih-
ren?” Diese Frage ist statthaft, liest man doch tiglich Lo-
beshymnen auf agiles Arbeiten, agile Teams usw. Aber:
Agilitit ist nichts Neues, sondern vieles davon auch in
traditionellen, mittelstindischen Unternehmen ldngst
gingige Praxis. Welche Freiheitsgrade ein Team haben
kann und worauf es zu achten gilt, lesen Sie hier.

o Im Patriarchat ist dem Team alles genau vorgegeben,
die Mitarbeiter miissen nur umsetzen. Solche Vorga-
ben engen wie ein Korsett ein, sodass die Fihigkeiten
der Mitarbeiter nicht vollumfinglich genutzt werden.

o Selbstgesteuerte Teams befassen sich auch mit der
Weiterentwicklung von Prozessen und Arbeitsweisen.
In Mode liegende Arbeitsweisen wie Scrum oder De-
sign Thinking sind auch nur Methoden, die den Kun-
den fokussieren und Vorgehen in Schleifen forcieren.
Wenn Sie die Hoheit tiber die Prozesse an ein Team
abgeben, dann tragen Sie dafiir Sorge, dass das Team
vom (internen) Kunden ausgehend optimiert.

o Selbstorientierte Teams verantworten zusitzlich
das Erreichen von Zielen. Wer ein Team {iber ein Ziel
(mit-)entscheiden ldsst, fiir den ist naheliegend, dass
grofie Ziele und Aufgaben in handhabbare Bestandtei-
le aufgegliedert werden sollten. Was heute ein Sprint
Backlog ist, war friiher ein Etappenziel, ein MVP hief}
frither Pilot. Auch die Mitbestimmung in Zielen ist in
vielen Unternehmen etabliert, ohne das Label ,agil”
zu tragen. Wenn Sie ein selbstorientiertes Team einset-
zen, dann stellen Sie sicher, dass das Team auch tber
Fortschritte bzw. die Zielerreichung berichtet.

o Selbstgestaltete Teams beantworten selbst die Fra-
ge, wer im Team mitarbeiten und welche Rolle tiber-
nehmen soll. Frither gab es die Projektorganisation,
jetzt sind neue Varianten wie Scrum-Teams gdngig —

das Prinzip bleibt allerdings das gleiche. Wenn Sie in
Ihrem Unternehmen solche Gestaltungsfreiheiten ge-
ben, sind klare Regeln unumginglich. Beispiele: Wel-
che Rollen soll es im Team geben? Wie ist die Schnitt-
stelle zwischen dem Team und der tibergeordneten
Fithrungsebene gestaltet?

o Selbstbestimmte Teams legen eigenverantwortlich
fest, mit welchen Handlungsfeldern sie sich befassen.
Das eignet sich nur, wenn kein klares Bild davon be-
steht, wofiir das Team da ist und wenn Effizienz zweit-
rangig ist. In etablierten Unternehmen kommt das er-
fahrungsgemaf? selten vor, in Startups ist es allerdings
denkbar. Ein selbstbestimmtes Team konnen Sie nur
sinnvoll einsetzen, wenn die Mitarbeiter hochgradig
eigenverantwortlich sind und unternehmerisches Ge-
sptiir haben. Um sicherzustellen, dass die Krifte der
Organisation gebiindelt werden, miissen die Teammit-
glieder die Unternehmensvision und -strategie verin-
nerlicht haben - ansonsten ermoglichen Sie Anarchie.

Viele Prinzipien agiler Methoden sind sinnvoll, aber
nicht neu. Wenn das nichste mal jemand mehr Agilitit
fordert, fragen Sie nach dem Ziel. Hiufig sind bewihrte
Methoden mindestens genauso wirksam.
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MANAGEMENTBEw

Sie konnen lhre Mitarbeiter nicht von aulRen

motivieren

Kurziibersicht

o Der Eigenantrieb muss vom Mitarbeiter selbst ausgehen.

o Die Fiihrungskraft muss Demotivation vermeiden.

o Wollen, Kénnen und Diirfen miissen im Einklang sein.

Es ist nicht die Aufgabe der Fiihrungskraft, die eigenen
Mitarbeiter zu motivieren. Jeder Mitarbeiter ist jeden
Tag aufs Neue fiir seine eigene Motivation verantwort-
lich. Und das Schoéne: In der Regel mochte der Mitar-
beiter auch seine Leistung erbringen und sich fiir das
Unternehmen einsetzen. Leider steht allzu oft die De-
motivation des Arbeitgebers, des direkten Vorgesetzten
oder der Umstdnde im Weg. Im Wesentlichen geht es vor
allem darum, als Fithrungskraft Demotivation zu ver-
meiden und nicht darum, Motivation zu schaffen.

Die Fithrungskraft ist gefragt, einen Entwicklungsrah-
men zu schaffen, innerhalb dessen sich die vorhande-
ne Motivation des Mitarbeiters fortsetzen kann. Diesen
Entwicklungsrahmen gilt es im personlichen Gespriach
mit dem Mitarbeiter gemeinsam zu erarbeiten. Grund-
voraussetzung ist, dass der Mitarbeiter seine Leistung
erbringen mochte. Ohne das Wollen des Mitarbeiters
kann das Arbeitsverhiltnis nicht erfolgreich werden. Als
Fihrungskraft kann das Wollen nur insofern beeinflusst
werden, als dass sich die Zeit genommen wird, die Moti-
ve, Wiinsche und personlichen Ziele des Mitarbeiters zu

verstehen und sie bestmoglich in den Arbeitsalltag zu in-
tegrieren. Fiihrung erfordert immer auch ein ausgeprag-
tes Gespiir fiir den Menschen.

Demotivation entsteht beispielsweise dann, wenn der
Rahmen, innerhalb dessen der Mitarbeiter entscheiden
darf, nicht abgestimmt ist und er tiber seine Grenzen hi-
naus geht oder diese nicht vollumfinglich ausnutzt. Dies
kann zu Konflikten mit seinem Vorgesetzten fithren. Aus
diesem Grund ist es essentiell, dass Mitarbeiter und Fiih-
rungskraft frithzeitig tiber den Aufgabenbereich sowie
die jeweiligen Entscheidungs- und Handlungsspielrdu-
me sprechen und klare Regeln und gemeinsame Ziele
abstimmen. So kann der Mitarbeiter weitgehend selbst-
stindig das gemeinsam gesteckte Ziel auf dem definier-
ten Weg erreichen. Demotivation entsteht auch, wenn
der Mitarbeiter merkt, dass ihm die Erfahrung oder auch
die Fihigkeiten fehlen, zu handeln. Er traut sich auf-
grund fehlender Fertigkeiten nicht zu, die gegebenen
Entscheidungsfreiheiten vollumfinglich auszunutzen.
Hier ist es zum einen die Aufgabe der Fithrungskraft,
zu merken, wenn Entwicklungsbedarfe bestehen. Zum
anderen ist es aber auch die Verantwortung des Mitar-
beiters, Entwicklungswiinsche zu duflern. Gemeinsam
konnen dann passende Fort- und Weiterbildungen aus-
gewihlt werden.

Besteht der Wille des Mitarbeiters zu leisten und das Zu-
trauen der Fithrungskraft in den Mitarbeiter, dann kann
an dem Konnen und Diirfen immer gemeinsam gearbei-
tet werden. Fehlt aber das Wollen des Mitarbeiters, dann
liegt es nur an ihm selbst, etwas zu dndern. Der Eigenan-
trieb muss vom Mitarbeiter kommen, die Entwicklung
des Mitarbeiters von der Fithrungskraft.
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Das 18. Internationale Marken-Kolloguium am
9./10. September — 2021 ,Marke — Neues wagen”

Waffengewalt, Schieflereien, blutige Actionszenen, ... -
Reiztiberflutung durch Gewalt ist auf dem Handy oder
dem Laptop unserer Kinder heutzutage Alltag. Der Medi-
enkonsum steigt und Streaming-Portale verdringen das
klassische Fernsehen. Das Wunschprogramm und damit
auch der freie Zugang auf gewaltverherrlichende Inhalte
stehen jederzeit auf Abruf bereit. Ein Problem, das Dr.
Stefan Piéch, Vorstandsvorsitzender der Your Family En-
tertainment AG, frith erkannt hat und entsprechend ge-
handelt hat.

Dr. Stefan Piéch ist neuer Refrent des Internationalen
Marken-Kolloquiums

Ohne Gewalt, ohne Krach, dafiir mit Sinn und Kreativi-
tat liebevoll und nach vorne gerichtet gestaltet, vertreibt
Dr. Stefan Piéch ,das Bose” aus den Kinderzimmern. Die
Your Familiy Entertainment AG verfiigt iber eine der
grofiten unabhingigen Filmbibliotheken weltweit fiir
Kinder- und Familienunterhaltung. Bekannte Kinder-Seri-
en wie ,Landmaus Stadtmaus”, ,Cosmo und Wanda” so-
wie ,Fix & Foxi” werden hier produziert.

Dr. Stefan Piéch ist Urenkel von Ferdinand Porsche und
Neffe von Ferdinand Piéch. Damit ist er seit seiner Kind-
heit mit der Automobilindustrie verbunden. Er ist Auf-
sichtsrat der Porsche SE und tibt zahlreiche weitere Funk-
tionen in Tochtergesellschaften aus. Dr. Stefan Piéch hat

sich frithzeitig entschieden unternehmerisch, personlich
und ehrenamtlich seinen eigenen Weg zu gehen und fern-
ab von der Automobilindustrie einem Thema Aufmerk-
samkeit zu schenken, das viele Kinder-Leben jeden Tag
positiv bereichern kann. Sein Ziel: investieren, um Ein-
fluss zu nehmen auf den Lauf der Welt und um die Welt
ein bisschen besser zu machen. Dariiber hinaus engagiert
er sich seit 7 Jahren im Aufsichtsrat der weltweit titigen
»SOS Kinderdérfer” mit 550 Kindereinrichtungen und
zahlreichen Projekten in 137 Landern der Welt.

Insbesondere in Anbetracht der vergangenen Monate, die
gepragt waren durch Homeschooling und zunehmende
soziale Isolation kombiniert mit den heutigen Moglich-
keiten, sich selektiv und individuell das eigene Programm
zusammenzustellen, hat Dr. Stefan Piéch und die Ange-
bote der Your Family Entertainment AG uns in einem be-
sonderen Mafle begeistert. Wir freuen uns sehr, ihn als Re-
ferenten fiir das 18. Internationale Marken-Kolloquium
gewonnen zu haben.

Jetzt anmelden

Wenn Sie in diesem Jahr Teil des 18. Internationalen
Marken-Kolloquiums sein moéchten, schreiben Sie da-
fiir einfach eine E-Mail an Kerstin Scupin (kerstin.scu-
pin@mandat.de) oder melden Sie sich tiber unseren

Online-Shop an.
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Mandat-Vortragstermine 2020-2021

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

24. November 2020

4. Dezember 2020

22. April 2021

28. April 2021

8./9.Juni 2021

15. Juni 2021

20./21. Juli 2021

9./10. September 2021

September 2021

5. Oktober 2021

4./5. November 2021

Gruflwort anlésslich der virtuellen Roboteriibergabe
an Schulen, Dortmund-Stiftung

Digitaler Vortrag ,Mut des Handelns”
21. Internationaler BHB-Kongress des Handelsverbandes Heimwerken, Bauen und
Garten e.V. (BHB)

l”

Keynote ,Wachstum in der Krise? Jetzt erst recht!
Strategieforum eines hocherfolgreichen mlttelstandlschen Familienunternehmens

Digitaler Vortrag ,Wachstum kommt von innen
- Sie selbst entscheiden tiber den Erfolg.”
Fir ein fithrendes internationales Direktvertriebsunternehmen

7Y
Gastgeber des 5. Seeon Summits, Schloss Bensberg, Bergisch Gladbach ‘!5

Digitale Session ,Wachstums-Club: Volume 17,
Veranstaltung des MAV - Osterreichischer Verband der Markenartikelindustrie

Vortrag , 7Titel folgt”
HORIZONT Kongress & Award, Frankfurt am Main

Gastgeber des 18. Internationalen Marken-Kolloquiums ' ,':k natonals
Kloster Seeon, Chiemgau

Vortrag , Titel folgt”
Campus Symposium, Iserlohn

Vortrag ,Boom! Und nun? Wie zukunftsfest ist Thr Wachstum?”,
Heimtier-Kongress, Dtisseldorf

Keynote , 7itel folgt”
Jahrestagung des Verbandes Technischer Handel e.V. (VTH), Bamberg

Vortrdge von Linda Vollberg - Kontakt: linda.vollberg@mandat.de

23. Februar 2021

10. Juni 2021

Lesen Sie aktuelle kostenfreie Veréffentlichungen zu wachstumsrelevanten Themen:

.Mit Wachstumsschub in die nichste Generation” - Unternehmeredition, Ausgabe 1/2021

sWachstum ist ein Muss” - Parflimerie-Trendmagazin PROFILE, Ausgabe 1-2/2021
»«Das Schlimmste ist, jetzt abzuwarten” - DAS BRANCHEN forum, Ausgabe 08/2020

Digitaler Vortrag ,Betriebsfiihrung: Thre Marke, Thre Entscheidung”
Digitales Forum von F+P Fliesen und Platten

Vortrag ,Marke ist nicht Marketing: Wesentliche Elemente fiir eine
wachstumsstarke Marke”, Forum von F+P Fliesen und Platten, Koln
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»B2B-Vertrieb: Uber Timing und Geschwindigkeit” - KMU-Magazin, Ausgabe 05/2020
+Wachstum erfordert Verinderung” - KSI-Magazin, Ausgabe 04/2020
+Wachstumsmotor Strategieklausur” - KMU-Magazin, Ausgabe 03/2020

»Corona-Alarm: Und was ist nun mit Wachstum?” - www.kmu-magazin.ch, 03/2020

Alle aktuellen Fachartikel finden Sie auf unserer Website.
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Der Elefant im Raum — Vertrieb fiir Unternehmenslenker
— Markenexpertin Linda Vollberg zu Gast

In dieser ganz besonderen Folge des Vertriebspod-
casts ,Der Elefant im Raum®”, begriifite Fabian Voll-
berg am 13. April 2021 Linda Vollberg, in ihrer Rolle als
Markenexpertin.

In der Folge ,Marke und Vertrieb - Eine Geschichte vol-
ler Missverstindnisse” sprachen Fabian und Linda Voll-
berg gemeinsam dariiber, was Marke und Vertrieb von-
einander haben, welche hiufigen Fehler im Miteinander
entstehen und was man voneinander lernen kann.

Was beide in der Praxis zu groflen Bedauern regelmifiig
beobachten ist, dass die Themen Vertrieb und Marke se-
parat voneinander gedacht und gestaltet werden. In der
Folge werden Erwartungen aneinander als Forderungen
kommuniziert und nicht selten entsteht Frust, weil ,die
vom Team Marke sich wieder irgendeinen Quatsch aus-
gedacht haben” oder ,der Vertrieb sich eh verhilt, wie
er will”.

Dabei sind die Themen Marke und Vertrieb extrem eng
miteinander verzahnt und fiir die besten Wachstumser-
gebnisse gilt es beide als Puzzlestiicke zu gestalten und
sie sinnvoll miteinander zu verbinden. Es sollte kein
,Team Marke” und kein ,Team Vertrieb” geben, sondern
nur ein ,Team gesundes, profitables Wachstum”.
Fabian und Linda Vollberg beleuchteten Marke und
Vertrieb als wesentliche, eng verbundenen Faktoren fiir
Wachstum und diskutierten dariiber, wie sie sich sinn-
voll gestalten und verbinden lassen.

In der Hoffnung, dass der Dialog Ihnen zahlreiche Er-
kenntnisse bringt, freuen sich Fabian und Linda Voll-
berg sehr, wenn Sie sie daran teilhaben lassen.

Die aktuelle und alle weiteren Folgen des Podcast , Der
Elefant im Raum - Vertrieb fiir Unternehmenslenker”
finden Sie hier.
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Zoom-Live-Session mit Prof. Dr. Guido Quelle

Die Pandemie hat erhebliche Auswirkungen auf das
Wirtschaftsleben. Wir leben fernab jeglicher Normali-
tat und das ist selbstverstindlich auch in Unternehmen
zu splren. Home-Office, Kurzarbeit, Umsatzeinbufien
durch Schlieflungen, neue Hygienekonzepte, ... — alles
Themen, die Unternehmen vor neue Herausforderun-
gen stellen. Doch, womit starten, wenn auf einmal alles
wichtig wirkt?

Wir haben unser Netzwerk bestehend aus Unterneh-
mern, Eigentimern und Fithrungskriften genau diese
Frage vor ein paar Monaten gestellt: Was sind die Top-
3-Unternehmenspriorititen, die Sie zu Zeiten einer welt-
weiten Pandemie beschiftigen? Unsere Erkenntnisse ha-
ben wir bereits mit [hnen in unserer Mandat Kurzstudie
»Mit dem Mittelstand im Dialog” geteilt.

Am 28. April wollten wir nun einen Schritt weitergehen.
Wir wollten nicht auf der Beobachtungsebene verhar-
ren, sondern ins Handeln iibergehen. Gemeinsam mit
55 Teilnehmern haben Prof. Quelle und Lisa Wolff in

einer einstiindigen Zoom-Live-Session auf konkrete Ab-
leitungen und Erkenntnisse aus unserer Kurzstudie ge-
blickt und mit den Teilnehmern praxisrelevante Impulse
geteilt, wie sie die Krise bestmoglich tiberstehen. Unser
Ziel: Unser Wissen aus tiber 30 Jahren Beratung zu tei-
len, so dass jeder davon profitieren kann und dieses Wis-
sen in sein eigenes unternehmerisches Handeln tiber-
fihren kann.

Falls Sie Interesse an der Kurzstudie haben, schreiben
Sie gerne ein E-Mail an Kerstin Scupin (kerstin.scup-
in@mandat.de). Wir senden Ihnen die Kurzstudie gerne
zu. Die Kernerkenntnisse hat unsere Kollegin Lisa Wolff
in einem 2-minttigen Video fiir Sie zusammengefasst.
Schauen Sie gerne hier vorbei: Viel Freude beim Anse-
hen.
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Mandat gratuliert — zwei Geburtstagskinder im April

Im April kann Mandat gleich doppelt feiern. Unser ge-
schitzter Kollege Pascal Kowsky feierte am 1. April sei-
nen runden Geburtstag.

Herzlichen Gliickwunsch, lieber Pascal, zu Deinem
30. Geburtstag. Die grofle Feier wird sicherlich
nachgeholt.

11 Tage spater hatten wir den ndchsten Grund zum Fei-
ern. Denn auch unsere liebe Kollegin Vanessa Taibbi
feierte am 12. April ihren 27. Geburtstag.

Auch Dir, liebe Vanessa, wiinschen wir alles Gute
und freuen uns auf die weiteren gemeinsamen
wachstumsreichen Jahre.

Sportlich — Mit dem Fahrrad zu Mandat

Jetzt, da das Wetter langsam wieder besser wird, die
Sonne morgens bereits schon scheint und angenehme
Temperaturen herrschen, hat sich unsere Kollegin Kers-
tin Scupin dazu entschieden, das Auto hiufiger stehen
zu lassen und ihr neues eBike als Alternative zu nutzen.

Um ihren neuen Wegbegleiter direkt auszuftihren und
alle Vorteile und Funktionen ihres neuen Fahrrads zu
testen, nahm sie direkt den Weg zu Mandat.

Liebe Kerstin, das neue Fahrrad steht Dir wirklich
hervorragend. Vorbildlich, dass Du so sportlich
unterwegs bist. Weiterhin viel Freude mit Deinem
neuen eBike.
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