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Eine Internationalisierungsstrategie (fälschlicherweise 
wird häufig über „Export“ gesprochen, das grenzt ein!) 
muss natürlich mit dem gewünschten Geschäftsmodell 
einhergehen und genau um dieses Thema geht es in die-
ser Ausgabe des Mandat Growthletters®. Ich bin ge-
spannt, welche Erkenntnisse Sie mitnehmen. Wie immer 
freue ich mich auf Mails unter guido.quelle@mandat.de.

Ihnen allen einen wunderbaren Mai!

 
Ihr und Euer

Editorial

SCHREIBEN SIE MIR
guido.quelle@mandat.de

TWITTER-TIPPS ZU PROFITABLEM WACHSTUM
@guidoquelle

VORTRAGSCLIPS AUF YOUTUBE
/GuidoQuelleMandat

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

FINDEN SIE MICH BEI LINKEDIN
Prof. Dr. Guido Quelle

MEIN BLOG „WACHSTUMSTREIBER“
www.mandat.de/de/blog

So wenig, wie wir über die Pandemie geschrieben haben, 
so wenig wollen wir auch im Mandat Growthletter® über 
das Weltgeschehen schreiben, außer wenn es die Ge-
schäfte unserer Klienten betrifft, was natürlich über Ge-
bühr der Fall ist, denn der Mittelstand arbeitet ja schon 
längst international. 

À propos „international“: Zum Thema „Warum Wachs-
tumsstrategien im Mittelstand globaler werden müssen“ 
habe ich Anfang April einen Vortrag in Hannover gehal-
ten. Der Mittelstand ist nämlich sehr häufig eher oppor-
tunistisch unterwegs, wenn es um Internationalisierung 
geht und wenig strategisch. Es werden eben keine Werk-
zeuge zur Bewertung von Auslandsmärkten herangezo-
gen, sondern oft werden einfach Gelegenheiten genutzt. 
Das ist gut und richtig, aber warum kombiniert man 
nicht das eine mit dem anderen?
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Prof. Dr. Guido Quelle

mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
https://twitter.com/guidoquelle
https://www.xing.com/profile/Guido_Quelle
http://de.linkedin.com/in/guidoquelle
http://www.mandat.de/de/blog/
https://www.youtube.com/user/GuidoQuelleMandat
mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
https://twitter.com/guidoquelle
https://www.youtube.com/channel/UCU9Cl224D8gexHG8m492U9Q
https://www.xing.com/profile/Guido_Quelle
https://de.linkedin.com/in/guidoquelle
https://mandat.de/de/wachstums-know-how/wachstumstreiber-blog/
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CEO-Tipp

Wir wollen an dieser Stelle über die Zukunft Ihres Un-
ternehmens reden und beginnen beim Geschäftsmo-
dell. Versuchen Sie im Übrigen gar nicht erst, eine allge-
meingültige Definition des Begriffs „Geschäftsmodell“ 
zu finden, es wird Ihnen nicht gelingen. Es geistern viel-
mehr so viele Definitionen durch die Welt, ähnlich wie 
beim Begriff der „Strategie“, dass wir eine eigene Defini-
tion, eine begriffliche Eingrenzung brauchen. 

Lassen Sie uns das Geschäftsmodell vereinfacht als die 
Art und Weise verstehen, auf die Ihr Unternehmen ei-
nen Wertschöpfungsnutzen erbringt und dafür bezahlt 
wird. Dazu gehören sowohl die Produkte und Leistun-
gen, die Kunden, die Verfahren, die zur Leistungserstel-
lung führen und vor allem der geschaffene Nutzen. 

Die meisten Unternehmenslenker haben, wenn es da-
rum geht, das Unternehmen moderner, innovativer zu 
gestalten, die Prozesse und Systeme der Leistungserstel-
lung vor Augen. Modernere Produktionsprozesse, mo-
dernere Formen der Zusammenarbeit, vielleicht eine 
neue Organisation, natürlich muss man „digitaler“ wer-
den – wobei sich dies immer noch bei vielen Unterneh-
men auf die Elektronisierung bestehender analoger Pro-
zesse bezieht, statt darauf, Innovationen zu schaffen. 

Etwas weniger Unternehmenslenker und ihre Teams 
beschäftigen sich auch jetzt, in diesem Augenblick, 
mit Produkt- oder Dienstleistungsinnovationen bezie-
hungsweise mit der Anreicherung oder Veränderung der 
Produkt- und Dienstleistungspalette. 

Noch weniger Unternehmenslenker beschäftigen sich 
aber mit der grundsätzlichen Ausrichtung des Unter-
nehmens, mit der Strategie, mit dem zukünftigen Ge-
schäftsmodell in Gänze. Nur wenige trauen sich, von 
der einen wichtigen Zukunftsfrage zurück in die Gegen-
wart zu schauen und Antworten abzuleiten. Klar, es ist 
ja auch genug zu tun – siehe oben. 

Diese eine Frage, die uns beschäftigen muss, lautet: 
„Welches konstante Grundbedürfnis soll unser Unter-
nehmen in Zukunft (weiterhin) befriedigen, welchen 
Nutzen soll es schaffen und wer soll dafür bezahlen?“

Sämtliche gegenwärtigen Aufgaben, auf welche die Un-
ternehmensleitung den Fokus lenkt, ergeben nur dann 
einen Sinn, wenn sie „aus der Zukunft heraus“ gebün-
delt und nicht opportunistisch unternommen werden. 
Die beste Produktinnovation taugt nichts, wenn das 
Produkt keinen Nutzen bietet. Die Optimierung des Pro-
duktionsprozesses ist untauglich, wenn es besser wäre, 
den Prozess auszulagern. 

Der stationäre Buchhandel hat Bücher verkauft, bis (zu 
spät) erkannt wurde, dass die Bedürfnisse „Informati-
on“ und „Unterhaltung“ auch auf andere Weise befrie-
digt werden können. Autohersteller sind geneigt, Autos 
zu bauen, müssen sich aber um das Thema „individu-
elle Mobilität“ kümmern. Wursthersteller produzieren 
Wurst, treffen aber dabei auf einen veränderten Wunsch 
zur geeigneten (vielleicht sogar gesunden) Ernährung 
der Verbraucher. Rügenwalder hat hier vermutlich am 
konsequentesten gehandelt. 

Wenn Sie Ihr Geschäftsmodell zukunftsfest machen wol-
len, müssen Sie zwingend drei Dinge tun: Erstens die 
oben genannte Frage beantworten, zweitens eine Mann-
schaft zusammentrommeln, die geeignet ist, die geeigne-
ten Ableitungen aus den Antworten zu finden und umzu-
setzen und drittens dafür Sorge tragen, dass es nicht bei 
einer Einmalaktion bleibt. 

Genau an diesen drei Themen arbeiten wir mit unse-
ren Klienten regelhaft. Auch darum sind unsere Klienten 
meist erfolgreicher als die meisten in der jeweiligen Bran-
che.

Wachstum ist eben mehr als ein „Mehr des Gleichen“.

Das Geschäftsmodell durchdenken

von Guido Quelle
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Krampfhaft cool – was Marken schadet

 o Ein guter Markenkern ist beständig.

 o Achten Sie darauf, nichts herbeizureden. Wer nicht cool ist, ist nicht cool.

 o Definieren Sie genau, wofür Ihre Marke steht und wofür nicht.

Kurzübersicht

von Linda Vollberg
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„Der König ist eine Haltung“, so sagte es Prinz Luitpold 
von Bayern, Urenkel des letzten bayrischen Königs, Hü-
ter der Markenrechte des königlichen Familiennamens 
und verantwortlich für die Schloßbrauerei Kaltenberg 
und die Porzellanmanufaktur Nymphenburg auf dem 
18. Internationalen Marken-Kolloquium in Seeon auf 
dem er im vergangenen Jahr ein hochspannenden Vor-
trag hielt. 

Ganz klar hob Prinz Luitpold enggeführte Gegensätze 
der eigenen Markenbeschreibung hervor, die sofort ver-
anschaulichten, was zur Marke passt und was nicht – so 
auch: „Wir sind nicht modern, wir sind zeitgemäß“. Re-
spektvoll, zugewandt, weltoffen – passend zur Haltung 
des Königs, aber nicht trendy, zünftig oder für jeder-
mann.

Mit dieser noch deutlich umfangreicheren, sehr präzi-
sen Beschreibung ist es Prinz Luitpold gelungen, uns al-
len zu verdeutlichen, in welche Richtungen das Geschäft 
wachsen kann, welche weiteren Marken in die königli-
che Familie aufgenommen werden, welche anderen Pro-
dukte und Gastronomie- sowie Veranstaltungskonzepte 
strategisch passend sind und wie das Geschäftsmodell 
attraktiv ausgebaut werden soll, ohne den Markenkern 
dabei zu verwässern, sondern stets darauf bedacht, die-
sen zu schützen und zu stärken.

Genau so klar, wie herausgearbeitet wurde, was passt, 
ließ sich auch definieren, was nicht zur Marke passt. 
Auch wenn es sich hierbei um Ideen und Möglichkei-
ten handelte, die bei anderen Brauereien hochprofitabel 
und erfolgreich funktioniert haben.

Drei wesentliche Punkte aus den Ausführungen von Prinz 
Luitpold möchte ich mit Blick auf unser Fokusthema  
Geschäftsmodell verändern hervorheben:

Je klarer Sie über Ihre Marke sind, desto einfacher fin-
den Sie attraktive Möglichkeiten für neues Geschäft.
Ihr Radar muss präzise und voll auf Empfang eingestellt 
sein. Unsauberes Rauschen werden Sie sofort erkennen, 
mehr noch, Sie werden leichter Anknüpfungspunkte 
für neue Geschäftsmodelle finden, können spannende 
Produktideen schneller bewerten oder einer interessan-
te Kooperation ausprobieren. 

Je eindeutiger Sie definiert haben, wofür die Marke 
steht, desto weniger geraten Sie in die Gefahr sich zu 
verzetteln.

Wenn Eigenschaften herbeigeredet werden, wird es un-
authentisch. Wenn das Wertesystem der Marke nicht 
mehr zum Angebot passt oder zur Darstellung leidet 
der Vertrieb. Wenn eine Marke nicht cool, nicht leiden-
schaftlich, nicht trendy ist, ist sie das nicht. Nehmen Sie 
das nicht als positive oder negative Bewertung an, son-
dern einfach als Tatsache, dass Ihre Marke einen ande-
ren Rahmen, ein anderes Umfeld braucht, um zu wach-
sen.

Je besser Ihr Markenkern ist, desto beständiger wird er 
mit Ihnen wachsen.

Viele meiner liebsten Beispiele für Markenkerne stam-
men aus dem Automobilsektor. So ist BMW’s Marken-
kern Freude nicht zeitgeistig. Freude überdauert. Freu-
de erhält neue Ausprägungen. Man kann Freude immer 
wieder modern interpretieren und auf unterschiedliche 
Zielgruppen zuschneiden. Die Freude als Markenkern 
verändert sich nicht, weil sich die Produktpalette ver-
ändert, weil sich Antriebe verändern oder weil neue Ge-
schäftsmodelle wie Carsharing auftreten. Freude ist be-
ständig und damit ein starker Markenkern mit einem 
dauerhaften Nutzen für die Verbraucher.
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Vertrieb: Mediator zwischen Wunschkonzert und 
Zwangsbeglückung
von Fabian Vollberg

Kurzübersicht

Markt und Geschäftsmodell müssen zusammenpassen, da-
mit Wachstum entsteht – dem Vertrieb kommt hierbei eine 
Schlüsselrolle in der Vernetzung von Geschäftsmodell und 
Markt zu. In Bezug auf das Geschäftsmodell lassen sich vie-
le Aspekte aktiv gestalten, verborgene Chancen lassen sich 
entdecken, vielleicht auch ganz neu schaffen, der Markt 
lässt sich bis zu einem gewissen Grad gestalten, verbiegen 
lässt sich die Realität jedoch nicht.

Es gilt den Schieberegler einzustellen, zwischen dem ers-
ten Pol, die Kundenbedürfnisse und Funktionsweisen des 
Marktes zu verstehen und ernst zu nehmen und dem zwei-
ten Pol, den Markt aktiv zu beeinflussen und zu kreieren. 
An den Extremen der Einstellung dieses Schiebereglers lau-
ern die Gefahren – ein Wunschkonzert überlässt unterneh-
merische Entscheidungen einer reinen auf den jetzigen 
Zeitpunkt bezogenen Marktforschung, bei einer Zwangsbe-
glückung des Marktes drohen geringer fit, hohe Reaktanz 
und geringe Nachfrage.

Zur Einstellung braucht es unter anderem die folgenden 
Bestandteile:

 o Klarheit zur Zielgruppe und den Bedürfnissen – hier gibt 
der Markt zwar den Takt vor und doch reicht es nicht sich 
auf Marktforschung zu beschränken. Märkte sind dyna-
misch und um in Zukunft erfolgreich zu sein, braucht 
es eigene Annahme darüber, wie sich Zielgruppen und  
Bedürfnisse verändern und welche Chancen sich da-
durch bieten. 

 o Es braucht ein klares Bild der Leistungen, die man die-
sen Bedürfnissen gegenüberstellt und der Positionierung 
im Wettbewerbsumfeld. Ohne einen klaren Nutzen und 
Vorteile im Wettbewerb werden sich keine Erfolge ein-
stellen. 

 o Vertieft man die Marktsicht, so gehört zu einem vollstän-
digen Geschäftsmodell auch die Art und Weise, wie An-
gebot und Nachfrage zusammenfinden.

Es gilt vielfältige Abwägungen vorzunehmen und unter-
nehmerische Entscheidungen zu treffen. Wir sollten nicht 
den Kunden fragen, wenn wir echte Innovationen voran-
bringen wollen. Der Markt kennt nur was er kennt, die 
Frage nach fiktiven Lösungen und potenziellen Nutzenas-
pekten zu stellen ist nicht trivial. Je innovativer und unge-
wohnter eine Leistung ist, um so herausfordernder ist es, 
die ersten Markterfolge zu erzielen, weil Verständnis erst 
geschaffen und Bedürfnisse erst geweckt werden müssen. 

Märkte und Leistungen werden faktisch durch den Ver-
trieb vernetzt, also lohnt es sich den Vertrieb bei der Ge-
staltung und der Umsetzung neuer Geschäftsmodelle ein-
zubeziehen. Schritte, die sich hierbei empfehlen:

 o Strategiearbeit sollte ein regelmäßiger Bestandteil der 
Arbeit am Unternehmen sein. Gefragt ist hier insbeson-
dere die Unternehmensführung, wobei vertriebliche 
Marktexpertise unbedingt hinzugezogen werden sollte.

 o Neugierde und ein nicht abreißender Diskurs über die 
Entwicklung von Kundenbedürfnissen und Trends soll-
ten Standard-Bestandteile in der Vertriebsarbeit eines 
Unternehmens sein.

 o Bei der Veränderung von Geschäftsmodellen ist der 
Vertrieb der Mediator zwischen Wunschkonzert und 
Zwangsbeglückung. Im Vertrieb treffen die strategi-
schen Erwägungen auf den Markt – hier gilt es die The-
men übereinander zu bekommen, also Nutzen in Rich-
tung des Marktes zu vermitteln und Rückkopplungen 
des Marktes ins Unternehmen, zur Weiterentwicklung 
des Geschäftsmodells zurück zu spielen. 

Geschäftsmodelle regelmäßig zu hinterfragen und bei Be-
darf beherzt zu verändern ist essenziell für gesunde, pro-
fitables Wachstum von innen. Dem Vertrieb kommt bei 
beiden Teilen eine wichtige Rolle zu, als Mediator zwi-
schen Wunschkonzert und Zwangsbeglückung. 

 o Markt und Geschäftsmodell müssen zusammenpassen, damit Wachstum 
entsteht.

 o Ein Wunschkonzert des Marktes ist selten zukunftsfähig, eine  
Zwangsbeglückung findet selten begeisterte Abnehmer.

 o Je innovativer und ungewohnter eine Leistung ist, um so herausfordernder 
ist es, die ersten Markterfolge zu erzielen.
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Neues Geschäftsmodell – und jetzt? 

von Pascal Kowsky

 o Das Verändern des Geschäftsmodells ist nichts Mystisches –  
häufig passiert es, ohne so benannt zu werden.

 o Ein verändertes Geschäftsmodell ohne die zugehörigen Anpassungen in 
Prozessen/Organisation führt zu Wachstum auf Treibsand.

 o Eine strukturierte Prozesse-Landschaft hilft dabei, Prozessanpassungen 
gezielt vorzunehmen statt sich in Details zu verzetteln.

Kurzübersicht

Viele unserer Wachstumsprojekte sind verknüpft mit 
Anpassungen am Geschäftsmodell. Drei Änderungen 
begegnen uns häufig im gehobenen Mittelstand: 1) Vom 
Handelsgeschäft zum Endkundengeschäft (Übersprin-
gen einer Handelsstufe). So hat beispielsweise ein Son-
nenschutzhersteller nach der Strategiearbeit mit uns 
damit begonnen, zusätzlich zum Fachhandel auch End-
kunden direkt anzusprechen – nicht gegen, sondern 
Hand in Hand mit dem Fachhandel. 2) Einem techni-
schen Händler im Kreise unserer Klienten ist es gelun-
gen, sich vom Produktverkäufer zum kontinuierlichen 
Dienstleister zu entwickeln. Dies hat neue, hochprofita-
ble Erlösquellen aufgemacht und Kundenbeziehungen 
gefestigt. 3) Von anonymer Lagerfertigung zur individu-
ellen Auftragsfertigung. Beispiel: Unter unseren Klienten 
hat ein Zulieferer für den Anlagenbau neben der Pro-
duktion von Standardartikeln begonnen, kundenindivi-
duell zu konstruieren und zu fertigen. Dies hat das Ob-
jektgeschäft als zusätzlichen Markt eröffnet. Wenn auch 
Sie über eine derartige Stoßrichtung nachdenken, dann 
empfiehlt es sich, die folgenden Aspekte zu berücksichti-
gen – sie sind (in unterschiedlichen Gewichtungen) na-
hezu immer relevant:

 o Vertriebsprozesse: Wenn sich Zielgruppe und/oder 
Leistungsangebot ändern, sind neue Vorgehenswei-
sen gefragt, um neue Aufträge zu gewinnen. Je nach 
Erfahrung im neuen Setting lohnt es sich, anfangs ei-
nen groben Vertriebsprozess zu definieren und dann 
basierend auf den neuen Erkenntnissen zu konkreti-
sieren, sodass die Organisation kontinuierlich lernt.

 o Vertriebsorganisation: Meist ist die Änderung des 
Geschäftsmodells eine Ergänzung des Bestehenden 
und keine Abkehr davon – vor dem Hintergrund ist es 
wichtig, das Zusammenspiel zwischen Alt und Neu zu 
klären. Soll jeder im Vertrieb beides vermarkten oder 
gibt es getrennte Verantwortlichkeiten? Sind ggf. sogar 
gänzlich neue Rollen erforderlich? Inwiefern fördern 
oder konterkarieren die Zielsetzungen im Vertrieb die 
Umsetzung des neuen Geschäftsmodells (z. B. behin-
dern an realisiertem Umsatz/DB orientierte Provisi-
onsmodelle den Aufbau der neuen Geschäftsfelder)?

 o Schnittstelle zwischen Vertrieb und Betrieb: Klä-
ren Sie, was der Vertrieb allein entscheiden soll und 
in welchen Punkten Rücksprache mit wem gehal-
ten werden soll. Und wenn aus vormals wenigen Ge-
schäftskunden eine Vielzahl an Endkunden wird, ist 
insbesondere die Frage wichtig, was die Prioritäten im 
Betrieb beeinflusst.

 o Support/Service: Auch wenn Support/Service nicht 
integraler Bestandteil eines neuen Geschäftsmodells 
sein soll (z. B. Vermarktung von Servicedienstleistun-
gen), lohnt es sich, die Anforderungen und Erwartun-
gen zu prüfen – denn hier besteht eine weitere Schnitt-
stelle zum Markt und damit die Möglichkeit, Kunden 
zu begeistern oder zu enttäuschen.

Die Weiterentwicklung des Geschäftsmodells ermöglicht 
neues Wachstum. Stellen Sie sicher, dass das prozessuale 
und organisatorische Fundament geschaffen wird, damit 
dieses Wachstum von Dauer ist.
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Kurzübersicht
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Seeon Summit im Schloss Bensberg – „Entscheiden 
unter Unsicherheit“ 

Am 30./31. März war es endlich wieder soweit und nach 
zwei Jahren konnten 25 Gildner zum Gipfeltreffen der See-
oner Gilde, dem Seeon Summit im Schloss Bensberg zu-
sammenkommen. 
Der Seeon Summit stand dabei unter dem Fokusthema 
„Entscheiden unter Unsicherheit“.

Der Erfahrungsschatz der Gruppe wurde auch in diesem 
Jahr genutzt, um Fragen offen zu diskutieren und sich aus-
zutauschen. Es galt die allseits bekannte Regel: Was hin-
ter den Schlossmauern besprochen wird, bleibt hinter den 
Schlossmauern, so dass wir Ihnen keine weiteren Details 
verraten.

Dennoch berichten wir gerne über das Rahmenprogramm 
des Seeon Summit und teilen gewonnene Erkenntnisse aus 
dem hervorragenden Vortrag unseres Keynote-Speakers 
Philip Keil mit Ihnen.

Begonnen haben wir mit einem multimedialen und the-
menübergreifenden Quiz, das unser Wissen in vier Teams 
auf die Probe gestellt hat. Hierbei mussten blitzschnelle 
Entscheidungen getroffen werden und gemeinsam wurde 
wahrlich viel gelacht. Der Abend wurde mit einem exklu-
siven Dinner von Sternekoch Joachim Wissler ein kulinari-
scher Hochgenuss mit tollen Gesprächen.

Begleitet und tief beeindruckt hat uns am folgenden Tag 
Keynote-Speaker und Berufspilot Philip Keil. Er gehört zu 
Deutschlands führenden Experten für eine positive Feh-
lerkultur. In seinem Vortrag „Crash oder Punktlandung“ 
nahm er uns mit in sein Cockpit und übertrug spannende 
Denkanstöße auf die Unternehmenswelt. Philip Keil erin-
nerte besonders daran, wie wichtig es ist, auf seinen inne-
ren Kompass zu hören.

Wir haben gelernt, dass  
 

 o es nicht der eine Fehler ist, der ein Problem darstellt, 
sondern immer die Kette an Fehlern.

 o eine Krise alleine gemanagt, aber nur als Team be-
wältigen werden kann.

 o persönliches Wachstum immer außerhalb der eige-
nen Komfortzone stattfindet.

Im Anschluss diskutierten wir vertieft über praxisnahe Ent-
scheidungsunsicherheiten und profitierten aus den gegen-
seitigen Erfahrungsberichten. 
 
In diesem Sinne blicken wir auf ein erfolgreiches und er-
eignisreiches Seeon Summit zurück und freuen uns jetzt 
schon auf das kommende Jahr.

Wer von Ihnen die Seeoner Gemeinschaft kennenlernen 
möchte, startet am besten in Seeon und löst sich jetzt sein 
Ticket für das 19. Internationale Marken-Kolloquium! Sch-
reiben Sie Ihren Teilnahmewunsch jetzt an Kerstin Scupin 
(kerstin.scupin@mandat.de).

Das 19. Internationale Marken-Kolloquium vom 
7. bis 9. September 2022 „Marke – Haltung zeigen“ 

» „Es sind die Themen, 
der Teilnehmerkreis und 
die hohe Effizienz der 
Tagung die volles Lob 
verdienen. Ich habe so 
vertrauensvolle Runden 

in meinem ganzen  
Berufsleben nie erlebt. 

Horst Trimborn,  
Geschäftsführender  

Gesellschafter,  
HAT Executive  
Consultancy

« 

mailto:kerstin.scupin%40mandat.de?subject=
mailto:kerstin.scupin%40mandat.de?subject=
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Vorträge

9. Februar 2022   Vortrag „Wachstum? Ja, bitte! – Aber wie geht es weiter?“,  
  Kooperationstagung, TERRES Marketing + Consulting, Willingen 
  Prof. Dr. Guido Quelle

30./31. März 2022   Gastgeber des 5. Seeon Summits,  
  Schloss Bensberg, Bergisch Gladbach 
  Prof. Dr. Guido Quelle 

5. April 2022   Walk-Talk „Nachhaltigkeit verstehen“,  
  Fachforum Heimtier Digital 
  Prof. Dr. Guido Quelle

6. April 2022    Vortrag „Und was geht uns das an? – Warum Wachstumsstrategien  
   im Mittelstand globaler werden müssen“ 
  Senatorensitzung des Bundesverbandes Deutscher Mittelstand, Hannover 
  Prof. Dr. Guido Quelle

17. Mai 2022   Digitaler Vortrag „Life of a Consultant – Was ich in 12 Jahren Beratung gelernt  
  habe“, ISM International School of Management GmbH  
  Linda Vollberg

14. Juni 2022   Podiumsdiskussion „Generationen verbinden“ 
  5. Dortmunder Wissenschaftskonferenz, Dortmund 
  Prof. Dr. Guido Quelle

7.-9. September 2022   Gastgeber des 19. Internationalen Marken-Kolloquiums 
  Kloster Seeon, Chiemgau 
  Prof. Dr. Guido Quelle

8.-10. November 2022  Interviewgast „Beyond Thought Leadership”,  
  Miami, USA 
  Prof. Dr. Guido Quelle

2. März 2023   Vortrag „Marke ist nicht Marketing: Wesentliche Elemente für eine  
  wachstumsstarke Marke“, Forum von F+P Fliesen und Platten, Köln 
  Linda Vollberg 

Mandat-Vortragstermine
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Lesen Sie aktuelle kostenfreie Veröffentlichungen zu wachstumsrelevanten Themen:

„Digitalisierung ohne Strategie ist nicht hilfreich“ – DAS BRANCHEN forum, Ausgabe 04/2022

„Vertriebstalente gewinnen und binden“ – KMU-Magazin, Ausgabe 3/2022

„Onboarding-Fallen umschiffen“ – KMU-Magazin, Ausgabe 1-2/2022

„Die neuen Wege im Vertrieb“ – KMU-Magazin, Ausgabe 11-12/2021

„Marke hilft auch in der Katastrophe“ – KMU-Magazin, Ausgabe 10/2021

„Erwartungen im Vertrieb managen“ – KMU-Magazin, Ausgabe 9/2021

„Gesundes Wachstum kommt von innen“ – pet Fachmagazin, Ausgabe 8/2021
 
Alle aktuellen Fachartikel finden Sie auf unserer Website.

mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
mailto:linda.vollberg%40mandat.de?subject=
mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
mailto:linda.vollberg%40mandat.de?subject=
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2022/04/2204-DAS-BRANCHEN-forum-Interview-Prof-Dr-Guido-Quelle-Digitalisierung.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2022/03/GzD_Kolumne_Vollberg_Fabian.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2022/02/LV-Kolumne-KMU.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2021/12/GzD_Kolumne_Vollberg_Fabian.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2021/10/GzD_Kolumne-Vollberg-Linda.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2021/10/FV-Kolumne.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2021/10/Interview-Quelle.pdf
https://mandat.de/de/wachstums-know-how/fachartikel/
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Interview: „Digitalisierung ohne Strategie ist nicht  
hilfreich“ 

Im Interview mit der Zeitschrift DAS BRANCHEN fo-
rum spricht Prof. Dr. Guido Quelle über die wesentliche 
Bedeutung einer fundamentalen Strategie für die Digi-
talisierung eines Unternehmens.

Aber lesen Sie selbst: 

Professor Guido Quelle hat ein fachliches Credo. Und 
das heißt Wachstum. Speziell Markenunternehmen aus 
demoberen Mittelstand beraten er und sein Team der 
Mandat Managementberatung. Wo verortet er den Di-
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gitalisierungs-Hype im Pflichtenheft mittelständischer 
Unternehmen? Vor allem aber: wo in deren Bemühen 
um Wachstum?

Prof. Quelle erlebt Digitalisierung häufig als eine 
Form der Innensicht von Unternehmen: Wie können 
mit ihrer Hilfe Prozesse schlanker und schneller auf- 
gestellt werden? „Es geht im Kern gar nicht darum, le-
diglich elektronischer zu werden und Prozesse digital 
abzubilden.

Den gesamten Artikel können Sie hier herunterladen.

https://mandat.de/de/wachstums-know-how/fachartikel/wachstumsstrategie-und-realisierung/
https://mandat.de/de/wachstums-know-how/fachartikel/wachstumsstrategie-und-realisierung/
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Mandat gratuliert – zwei Geburtstagskinder im April
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Ein paar Tage später hatten wir den nächsten Grund 
zum Feiern. Denn auch unsere liebe Kollegin Vanessa 
Taibbi feierte am 12. April ihren 28. Geburtstag.

Auch Dir, liebe Vanessa, wünschen wir alles Gute.

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

Herzlichen Glückwunsch, lieber Pascal, zu Deinem 
31. Geburtstag. 

Ein neues Familienmitglied für Anne Hausen

Unsere liebe Kollegin Anne Hausen hat sich und ihrer 
Familie einen Traum erfüllt und ein neues felliges Fa-
milienmitglied aufgenommen. Sie hört auf dem Namen 
Dembelés Lilli (Rufname „Lilli“) und ist ein 4-Jähriges 
Westfälisches Reitpferd.

Liebe Anne, Herzlichen Glückwunsch  zu  eurem  
neuen Familienmitglied.
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