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Editorial

,Uberall verkaufen” - das ist unser Fokusthema in diesem
Monat. Als wir die Themenplanung vorgenommen haben,
haben wir uns auch dariiber Gedanken gemacht, dass wir
dieses ,(Iberall” erkliren miissen. Wir meinen damit natiir-
lich nicht schlicht ,{iberall”, sondern ,iiberall dort, wo es
Sinn ergibt”, ,tberall dort, wo die Kunden uns erwarten
(und wir auch hinwollen)”, ,tiberall dort, wo wir gute Wachs-
tumschancen sehen”, ,iiberall dort, wo wir es uns zutrauen,
Gutes fiir Kunden und unser Unternehmen zu tun”- und wir
meinen natiirlich nicht: ,Uberall und tiberall zugleich”.

Gute Initiativen scheitern oft an ihrer zu groffen Zahl. Gerade
wenn es darum geht, gezielt gesundes profitables Wachstum
zu schaffen, sind Priorititen wichtig. Wir miissen aufpassen,
dass wir nicht zu viel auf einmal wollen, aber auch nicht
unterambitioniert an die Dinge herangehen. Vor diesem
Spagat sind auch wir als Berater nicht gefeit: Zu viele gute
Ideen, zu wenig Arme zur Realisierung.

SCHREIBEN SIE MIR
guido.quelle@mandat.de
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TWITTER-TIPPS ZU PROFITABLEM WACHSTUM
@guidoquelle
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Prof. Dr. Guido Quelle
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Prof. Dr. Guido Quelle
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Also haben auch wir Entscheidungen getroffen und kénnen
Ihnen heute sagen: Wir haben einiges in unserer Entwick-
lungs-Pipeline, das es unseren Klienten kiinftig noch leichter
und noch spannender machen soll, von unserer Expertise zu
profitieren und dies von ,iberall her”. Darauf diirfen Sie
gespannt sein, wir halten Sie auf dem Laufenden und werden
unsere Klienten in Kiirze auch direkt ansprechen. Auch auf
dem Internationalen Marken-Kolloquium, das ja schon in
einem Monat wieder stattfinden wird, werden wir Neuigkeiten
vorstellen.

Bleibt man stehen, zieht die Welt an einem vorbei. Bewegt
man sich, gestaltet man die Welt mit. Gerade in diesen Zeiten
gilt - fiir Sie, wie fiir uns: Immer in Bewegung bleiben.

Prof. Dr. Guido Quelle
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Die Unternehmensfiihrung als Katalysator

Die Unternehmensfithrung hat vor allem die Aufgabe, den
Rahmen fiir Erfolg zu schaffen und viel weniger die Aufgabe,
sich inhaltlich einzumischen. Ich hore férmlich den Ein-
wand: ,Herr Quelle, wir sind hier im Mittelstand und nicht
im Konzern”. Das ist richtig, aber dndert nichts an der Sache.
Wenn wir dariiber sprechen, dass ein Unternehmen seine
Produkte und Leistungen tiberall dort verkaufen soll, wo es
Sinn ergibt, ergeben sich drei Erkenntnisse: Erstens kann die
Unternehmensfiithrung inhaltlich-fachlich gar nicht alle Fel-
der abdecken, zweitens kann sie nicht tiberall zugleich sein
und drittens gibt es so viele Dinge zu regeln, der zu schaffende
Rahmen ist so grof}, dass die Unternehmensfiithrung alle
Hénde voll damit zu tun hat, Wachstumsvoraussetzungen zu
schaffen, die nur sie qua Funktion schaffen kann.

Der Reihe nach: Was brauchen wir tiberhaupt, um die Pro-
dukte und Leistungen ,{iberall” dort, wo es Sinn ergibt, zu
verkaufen?

1. Die Beantwortung der Frage, was ,iiberall” bedeutet,
wo iiberhaupt welcher Nutzen erzeugt werden soll

Dies ist eine strategische Aufgabe. Wir arbeiten mit unseren
Klienten oft daran, herauszukristallisieren, wo welcher
Kunde das Unternehmen erwartet. Die Antwort kann
kleinteilig (in einer bestimmten Verkaufslage, auf be-
stimmten Messen und so fort) oder auch grofiriumig
(in bestimmten Lindern) sein. Rahmen und Entscheidung
miissen von der Unternehmensfithrung kommen. Dazu
gehort im Ubrigen auch die Beantwortung der Frage, wo
man nicht prasent sein will.

2. Ein internationales Produkt oder zumindest
international angepasste Produkte

Was bei Software noch vergleichsweise einfach erscheint,
abgesehen von rechtlichen und sprachlichen Themen, ist
bei dinglichen Produkten komplizierter, denn es miissen

oft genug technische Vorschriften eines Landes bertick-
sichtigt werden. Internationale Experten sind erforderlich.
Der Rahmen dazu wird von der Unternehmensfithrung
geschaffen.

3. Bei Internationalisierung: Ein internationales Team

Es wird gern vergessen, aber um international zu verkaufen,
ist es auch erforderlich, internationale Teams zu schaffen.
Der Internationalisierungsgrad des deutschen Mittelstandes
hat ein nennenswertes Mafd angenommen, allerdings halt
der Internationalisierungsgrad des Managements damit in
keiner Weise Schritt — und es gentigt nicht, dass wir allein
auf die Ausfithrungsebene der Verkidufer oder Handelsver-
treter schauen. Im Top-Management, spdtestens aber in
der Ebene unterhalb der Geschiftsfithrung muss sich der
Internationalisierungsgrad widerspiegeln, sonst droht die
Gefahr, tiber Halbwissen zu verfiigen.

Es gibt keine einfachen Antworten zu komplexen Aufgaben
und Unternehmensfithrungen, die sich fachlich-inhaltlich
einmischen, die versuchen, die besten Fachexperten zu sein,
tibersehen, dass es ihre Aufgabe ist, gute Fachexperten einzu-
stellen und den Rahmen fiir Erfolg zu schaffen.

Wenn Sie Ihrem Unternehmen also einen Gefallen tun wollen,
dann lehnen Sie sich einmal zurtick und schauen darauf,
welches die Aufgaben sind, die nur Sie (!) im Unternehmen
tun konnen, fiir die kein anderer verantwortlich ist.

Mit der Antwort und der Handlung daraus werden Sie zum
Wachstumskatalysator.
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Finden Sie markenkonforme Vertriebskanale

Im Rahmen unserer Projektarbeit kommen wir in vielen
Zusammenarbeiten an der Stelle, wenn Vision, Strategie und
Markenkern entwickelt sind, wenn das zu bearbeitende
Marktsegment final definiert wurde und das Realisierungs-
projekt an dem Punkt angelangt ist, an dem es um die Teil-
projekt-Planung und auch die spitere Teilprojekt-Arbeit geht,
an Themen wie Marktdurchdringung und Markterfolg oder
an Fragestellungen, die sich mit der Steigerung der Wirkung
der Vertriebsarbeit befassen.

Dann heift es: {Iberall verkaufen? Oder eben genau nicht!

Haufig stoflen hier die Wiinsche der Geschiftsfiithrung, die
sich gerade intensiv mit der erfolgreichen Unternehmens-
zukunft befasst hat, die Ansichten des Vertriebs, der operativ
andere Dinge erlebt und die Fragezeichen des Marketings,
dass wissen mochte, wo es jetzt konkret unterstiitzen kann,
um die Marke bestmoglich zu positionieren und auch gerne
selbst noch Ideen einbringen mochte, aufeinander.

Die Wahl der strategisch passenden und damit auch marken-
konformen Vertriebskanile ist somit intensiver Diskussions-
gegenstand. Die allermeisten unserer Klienten sind aber
eben nicht ,Coca-Cola” oder stehen fiir ein anderes extrem
bekanntes Konsumgut, von dem ich als Kunde erwarte, es
tiberall zu finden, wo ich die Produktkategorie finde und
wollen und sollten sich in der Wahl ihrer Vertriebskanile
bewusst beschranken.

Aus Markenperspektive ist jeder POS ein wichtiger Kontakt-
punkt, jeder Vertriebskanal ein Weg zu bestimmten Ziel-
gruppen und gleichzeitig eroffnet jede weitere Moglichkeit,
iiber die das Produkt oder die Dienstleistung zuginglich
wird, einen potenziellen Kontrollverlust. Dieser Kontroll-
verlust geschieht auf mehreren Ebenen, auf denen der Marke
Schaden zugefiigt werden kann:

1. Zielgruppe
2. Markenumfeld
3. Preisgefiige

Dies alles fithrt dazu, dass die Marke von auflen und nicht
mehr von innen gefiihrt wird. Wer moglichst breit verkauft,
erreicht automatisch auch mehr nicht ideale Kunden, die die
gewtiinschte Wahrnehmung der Marke unter Umstinden
empfindlich konterkarieren. In einem unserer aktuellen Pro-
jekte ist die Wahl der Vertriebskanile und auch das bewusste
Trennen von bestehenden Partnern im Handel ein zentraler
Schritt auf dem Weg die Kunden der Marke zu verjiingen, um
die im Rahmen der Strategie festgelegte Positionierung errei-
chen zu kénnen. Auch die Gefahr im falschen Umfeld aufzu-
treten und die Marke zu entwerten, wéchst mit einem un-
kontrollierten Anstieg der Vertriebskanile. Man sollte sich
zumindest die Frage stellen, ob es strategisch sinnvoll ist
»Calvin-Klein” Herren Boxershorts im Discounter kaufen zu
konnen. Zu dem moglicherweise unpassenden Markenum-
feld kommt das Risiko unterschiedlich gesetzter Preise und
Rabatt-Aktionen, die die Marke ebenso zu nicht idealen Ziel-
gruppen fiihren, entwerten und tiberdies passende Vertriebs-
kanile, Handler und Kunden benachteiligen und ggf. sogar
abwandern lassen.

Je hoher der Kontrollverlust, desto hoher der potenzielle
Schaden fiir die Marke, da nicht mehr Sie steuern, wie die
Marke wahrgenommen werden soll, soll die Eigendynamik
im Kontakt mit der Marke immer weiter steigt. Auch dies ist
ein Grund wieso besonders Leistungsfiithrer, hochpreisige
Marken und Marken, die fiir beratungsintensive oder erkla-
rungsbediirftige Produkte stehen, hdufig auf einen selektiven
Vertrieb setzen - ob stationdr oder digital.

Entwickeln Sie Ihre Vertriebsstrategie also auf Basis der Leit-
planken, die die Marke Thnen bereits mitgibt. So kann nicht
jede potenzielle Verkaufschance unmittelbar genutzt werden,
aber mittelbar wird die zunehmende Stirke der Marke zum
echten Vorteil fiir den Vertrieb.
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Vernetzte Vertriebskandle leben von
vernetzten Strategien und vernetztem Denken

von Fabian Vollberg

Kurzibersicht

Die Knoten-Gefahr bei vernetzten Vertriebskanélen ist nicht zu unterschitzen.

Online, offline, personlich, automatisiert, all diese Alternativen lassen
sich wirkungsvoll einsetzen, wenn sie auf Basis einer gemeinsamen Strategie

gedacht werden.

Der Kklassische Vertrieb sucht vielfach seine neue Rolle und kann der

grofie Gewinner sein, wenn er verainderungsbereit ist.

Uberall verkaufen, Multichannel, vernetzte Vertriebskaniile,
die Uberschriften unter denen die Moglichkeiten diskutiert
werden, Kunden tiber diverse Kanile zu erreichen und an sie
zu verkaufen sind bunt und vielfiltig. Gleiches gilt fiir die
unzdhligen Moglichkeiten, welche Initiativen sich im Unter-
nehmen ziinden lassen, um Vertrieb tiber viele Kanile zu
ermoglichen. Die Diskussionen, welcher Vertriebskanal
welche Bedeutung besitzt — heute und morgen - sind eben-
falls sehr spannend zu verfolgen und nicht selten vielleicht
auch ein stiickweit von Bereichsinteressen gefirbt. So weit,
so verwirrend. Zumal viele Unternehmen schon Multi- oder
Omnichannel Vertriebskandle nutzen und nicht bei null
beginnen.

Aber, es ist wirklich nie zu spit, Ordnung zu schaffen, Brem-
sen zu losen und die vollen Potenziale des Multi-channel-
Vertriebs zu nutzen. Gleich ob Sie sich initial mit dem The-
menbereich beschiftigen oder Sie Handlungsbedarf in den
bestehenden Aktivitdten vermuten, es lohnt sehr, sich auf die
Grundlagen zu besinnen und Handlungen abzuleiten:

o Alles geht vom Kunden aus. Das Vertriebssystem ist dann
effektiv ausgerichtet, wenn es voll darauf ausgerichtet ist,
die gewtinschten Zielgruppen bediirfnisgerecht zu errei-
chen und zu versorgen. Dies wiederum setzt voraus, dass
ich mich bemiihe, meine Zielgruppe durch und durch zu
verstehen und die eigenen Handlungen an den Bedtirf-
nissen und Gewohnheiten meiner (idealen) Kunden
ausrichte.

o Einfachheit und Gesamtlosungen sind - gerade im B2B-
Vertrieb - ein wesentlicher Schliissel zur Befriedigung der
Kundenbediirfnisse. Zeit ist eine der knappsten und damit
wertvollsten Ressourcen der meisten Kunden. Eine wesent-
liche Aufgabe des Vertriebes - gleich tiber welchen Kanal -
liegt darin, es dem Kunden moglichst einfach zu machen
sich zu entscheiden und zu einer moglichst umfassenden,
passenden Losung seines Problems zu gelangen. Dieser
Anspruch sollte fiir jeden Vertriebskanal geprtift werden.

o Vertriebskanile sollten zunehmend vernetzt gedacht
werden. Der Kunden unterscheidet auf seiner Customer
Journey die Vertriebskanidle immer weniger. Wenn ein
Bild des idealen Kunden beschrieben ist, lohnt es sich zu
durchdenken, wie der Weg des Kunden bis zur Entschei-
dung zur Zusammenarbeit gestaltet ist. Wie sucht er eine
Losung? Wie holt er Informationen ein? Wie validiert er
die Informationen? Welche Moglichkeiten zur Beratung
und Vertiefung nutzt er? Wie nimmt er Kontakt auf? Wie
werden unterschiedliche Arten von Leads im Unterneh-
men weitergedreht, um Interessenten (aus der gewtinsch-
ten Zielgruppe) zu Kaufern zu konvertieren? Das Ziel ist
ein Duett der Vertriebskanile, kein Duell - sowohl beim
Multi- als auch beim Omnichannel-Ansatz.

o Das Markenerlebnis des Kunden sollte dringend kon-
sistent und im Sinne der Strategie gestaltet sein. Es ist egal,
ob eine Beratung online oder personlich erfolgt, ob ein
Verkauf online oder personlich abgeschlossen wird, das
Kundenerlebnis sollte gut durchorchestriert sein und zur
Marke passen. Und auch hier ist es egal, ob ein Vertrieb
Multi- oder Omnichannel-ausgerichtet agiert.

Der klassische Vertrieb braucht vielfach ein neues Selbstver-
stindnis und auch neues (begriindetes, zukunftsgerichtetes)
Selbstvertrauen. Wenn Multichannel-Aktivititen auf den
strategischen Priifstand kommen, ist dies auch eine wunder-
bare Gelegenheit, um, gemeinsam mit dem Vertrieb, die Ver-
triebsstrategie zu justieren und ein gemeinsames Verstindnis
zur (neuen) Bedeutung und dem Zusammenspiel der
Vertriebskanile zu gewinnen. Kein Unternehmen ist so stark,
wie eines bei dem die Bereiche einander helfen noch starker
zu werden — am Ende mit hohem Wachstumserfolg und
eigenem Nutzen.
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Wie Sie die Auswahl lhrer Zielmarkte beschleunigen

von Pascal Kowsky

Kurziibersicht

Einen Zielmarkt klar abzugrenzen ist nicht einfach, aber ermoglicht

einen starkeren Fokus und damit mehr Wachstumswirkung.

Die systematische Bewertung anhand klar definierter Kriterien

erleichtert auch die Diskussion tiber Produkte, Mitarbeiter, ...

Werkzeuge konnen Thnen Entscheidungen nicht abnehmen,

aber Entscheidungen erleichtern.

Welche Wachstumsmaoglichkeiten haben Sie in Threm Hei-
matmarkt? Wenn Thr Unternehmen eine bedeutende Position
im Markt innehat, lohnt ein Blick auf neue Mirkte - seien es
neue Zielgruppen, neue Leistungsangebote oder neue Lin-
der. Die Diskussion dariiber, welche Zielmirkte geeignet seien,
endet nicht selten in einem Gedankenkarrussell: Die am Aus-
wahlprozess Beteiligten argumentieren anhand unterschied-
licher Kriterien (,Der Markt ist interessant, weil er riesig ist”
- ,Nein, die logistischen Hiirden sind zu gro3”) und das Stre-
ben nach Sicherheit wird durch ungerichtete und nicht
endende Recherche gestillt. Verstehen Sie mich nicht falsch,
die Auswahl neuer Zielmirkte ist kein leichtes Unterfangen
und sollte nicht aus dem Bauch heraus getroffen werden,
doch lésst sich dieser Prozess vielfach optimieren.

Ein systematisches, moglichst objektives Verfahren ist dabei
der Schliissel. In der Praxis hat sich dazu die Anwendung
einer Marktbewertungsmatrix bewéhrt: Darin wird jeder zur
Auswahl stehende Zielmarkt anhand verschiedener Kriterien
bewertet. Die Kunst liegt in der Festlegung passender Krite-
rien: Woran machen Sie eigentlich fest, ob ein Markt zu Threr
Strategie passt? Sind erst einmal einige Kriterien zusammen-
getragen, wire die Bewertung mitunter aufwandig. Deshalb
empfiehlt es sich, die Kriterien in drei Kategorien einzuteilen:
KO-Kriterien, Marktattraktivitdt (Welche Chancen bietet uns
der Markt?) und Erfolgsaussichten (Wie gut kdnnen wir in
diesem Markt Fuf} fassen?).

Diese Dreiteilung hilft dabei, schnell die weniger geeigneten
Mirkte herauszufiltern und damit Zeit zu sparen: Sind die
KO-Kriterien nicht erfiillt, ist simtliche weitere Recherche zu
Marktattraktivitit und Erfolgsaussichten obsolet. Und die-
jenigen Markte, die gemifd Bewertung in Marktattraktivitit
nicht gut abschneiden, miissen auch nicht im Hinblick auf
die Erfolgsaussichten gepriift werden.

Halten Sie es bei der Bewertung einfach: Eine Skala von 1 bis
5 Punkten gentigt vollauf, ggf. mit einer Gewichtung der
einzelnen Kriterien. Ein weiter ausgekliigeltes Verfahren ver-
mittelt Scheinsicherheit, wobei das Verfahren die Gespriche
ohnehin nicht ersetzen, sondern beférdern soll. ,Wieso be-
werten Sie dieses Kriterium mit 5 Punkten?”, ,Wieso haben
Sie Markt A nur 3 Punkte in der Kategorie gegeben, wihrend
Markt B 4 Punkte hat - wo ist der Unterschied?” Solche
Fragen ermoglichen einen viel fokussierteren Austausch.

Berticksichtigen Sie bei der Anwendung dieser Marktbewer-
tungsmatrix darauf, dass insbesondere die Begriindungen
fiir die Punktwerte dokumentiert werden — diese sind fiir den
strategischen Diskurs elementar. Und bedenken Sie, dass ein
solches Verfahren weder absolute Sicherheit gewdhren noch
Ihnen die Entscheidung abnehmen kann.

Wenn Sie das nichste Mal von der Einschitzung eines Mitar-
beiters tiberrascht werden, kldren Sie, woran der Mitarbeiter
seine Einschitzung festmacht. Der Dialog dartiber ist ein
erster Schritt in Richtung einer zu Threm Unternehmen
passenden Systematik und gibt Thnen zugleich Aufschluss
dartiber, wo der Mitarbeiter gedanklich steht.

Falls Sie eine pragmatische Excel-Vorlage fiir eine

Marktbewertungsmatrix erhalten mochten, schreiben
Sie mir gern: pascal. kowsky@mandat.de
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Das 19. Internationale Marken-Kolloquium
+Marke - Haltung zeigen” | 7. bis 9. September 2022

In diesem Monat freuen wir uns, Thnen gleich drei spannende
Unternehmensgeschichten fiirdas 19. Internationale Marken-
Kolloquium vorzustellen.

Europas grof$ter Fashion-Dienstleister — die KATAG AG

Was vor 80 Jahren als Textileinkaufsverband gegriindet wurde,
ist heute Europas fithrender Systemdienstleister in Einkauf,
Marketing, Logistik, EDV und Versicherungen fiir den mit-
telstandischen Textileinzelhandel ist. Entlang des gesamten
Leitbildes bewahrt das Unternehmen aus Bielefeld seither
hohes Verantwortungsbewusstsein im Umgang mit sozialen
und 6kologischen Standards.

Dr. Daniel Terberger

Im Jahr 2001 tibernahm Dr. Daniel Terberger die Rolle des
Vorstandssprechers, die, nachdem sein Vater das Unterneh-
men Uber Jahrzehnte gefiihrt hatte, fiir einige Jahre von fami-
lienfremden Managern eingenommen wurde. Seit nun mehr
als zwolf Jahren ist Dr. Daniel Terberger in seiner Funktion
als Vorstandsvorsitzender der KATAG AG aktiv und gestaltet
die Unternehmensgeschichte mit. Dr. Terberger studierte in
St. Gallen und Harvard Betriebswirtschaft und im Nebenfach
Geschichte. Nach Praktika bei der Unternehmensberatung
McKinsey und im Verlagsbereich konnte er fiir die Deutsche
Bank unter anderem in Hongkong, New York und zuletzt in
Frankfurt Erfahrungen sammeln, ehe er als Vorstand 1998
in das Bielefelder Familienunternehmen KATAG AG berufen
wurde.

Ein spannender Programmpunkt auf dem 19. Internationa-
len Marken-Kolloquium, aus diesem Erfahrungsschatz zu
schopfen und in den Erfahrungaustausch zu gehen. Dr. Ter-
berger wird in Form einer Speed-Dating-Rede und Antwort
stehen - rund um das Thema ,Haltung in der Krise”.

Haltung zeigen - nun macht er etwas Eigenes

Er stand mehrere Jahre an der Spitze der ,Bild”-Zeitung -
nun spricht er tiber seine neuen Pliane. In diesem Jahr als
Referent bei uns auf der Biihne: Julian Reichelt, Moderator
von Achtung, Reichelt und ehemaliger BILD-Chefredakteur.

Julian Reichelt war von 2017 bis 2021 Vorsitzender der Chef-
redaktionen und Chefredakteur Digital von Bild.

Julian Reichelt

Im Mirz diesen Jahres griindete Reichelt in Berlin die Rome
Medien GmbH, zur Produktion sowie Verbreitung und
Vermarktung von Medieninhalten. Seit Juli 2022 betreibt
der gebiirtige Hamburger den YouTube-Kanal ,Achtung,
Reichelt!”. Der ehemalige Chefredakteur bezeichnet seine
neue Plattform wie folgt: ,Journalismus, der nach den Fakten
suche und sage, was ist, und nicht das sage, was Regierende
gerne gesagt hitten.”
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Bliitenzauber fiir den Balkon — miihelos,
sauber und nachhaltig

Nachdem wir Thnen im vergangenen Monat bereits Julian
Hallet, Mitgriinder und Geschiftsfithrer der Happy Ocean
Foods GmbH vorgestellt haben, informieren wir Sie in dieser
Ausgabe iiber ein weiteres Unternehmen fiir unsere diesjdh-
rige Scale-Up-Session:

Den Griinderinnen des nichsten Unternehmens ist aufgefal-
len, wie viele leere und graue Balkone es in der Grof3stadt
doch gibt. Mit ihrer Geschiftsidee ,The Plant Box” revolu-
tionierten die jungen Frauen den Weg zu einem ganzjdhrig
bepflanzten Balkon mit nachhaltigen, phantasievollen und
bereits arrangierten Pflanzenkreationen und der dazu pas-
senden Plant Box - einem Balkonkasten aus recycelten Pflan-
zenolen. Die Nachhaltigkeit kommt in ihrem Geschiéftsmo-
dell nicht zu kurz - so werden die Pflanzen in Schafwolle
gepflanzt, die feuchtigkeitsregulierend, biologisch abbaubar
und ein Langzeitdiinger ist.

Anne Baltes-Schliiter, Laura Jassoy und Alice Sare Ozserin

Freuen Sie sich gemeinsam mit uns darauf, von den beiden
Griinderinnen Anne Baltes-Schliiter und Laura Jassoy mehr
tiber die Plant Boxen und das damit verbundene Refill-
System zu erfahren.

Registrieren fiir unsere Warteliste konnen Sie sich per

E-Mail an Kerstin Scupin (kerstin.scupin@mandat.de)
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Es hat mich gereizt aus unserem
Branchentreff auszubrechen und

das Thema Wachstum konzentriert
kennenzulemnen. Die Veranstaltung ist

so rund, liebevoll und professionell
gemacht, das ist wirklich sehr gut. ((

Mark Rauschen,
Geschéftsfiihrender Gesellschafter,
L&T Lengermann & Trieschmann
GmbH & Co. KG

Das gesamte Mandat-Team ist mitten in den finalen Vor-
bereitungen fiir Sie, fiir die Teilnehmerinnen und Teilneh-
mer des diesjahrigen Kolloquiums und wir freuen uns auf
eine groflartige Veranstaltung.

Fir all diejenigen von Thnen, die nicht live vor Ort dabei sein
koénnen: Folgen Sie unseren Social Media Profilen und dem
Hashtag #IMK2022 - auf Instagram, Facebook, Twitter und
LinkedIn und seien Sie fast in Echtzeit dabei.

Auf ein Wiedersehen in Seeon im nichsten Monat!
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9. Februar 2022

30.-31. Mérz 2022

5. April 2022

6. April 2022

07. Mai 2022

17. Mai 2022

14.Juni 2022

7.-9. September 2022

6. Oktober 2022

8.-10. November 2022

24. November 2022

2. Midrz 2023

MANDAT

MANAGEMENTBERATUNG

Mandat-Vortragstermine

Vortrag ,Wachstum? Ja, bitte! - Aber wie geht es weiter?”,
Kooperationstagung, TERRES Marketing + Consulting, Willingen
Prof. Dr. Guido Quelle

Gastgeber des 5. Seeon Summits,
Schloss Bensberg, Bergisch Gladbach
Prof. Dr. Guido Quelle

Walk-Talk ,Nachhaltigkeit verstehen”,
Fachforum Heimtier Digital
Prof. Dr. Guido Quelle

Vortrag ,Und was geht uns das an? - Warum Wachstumsstrategien

im Mittelstand globaler werden miissen”

Senatorensitzung des Bundesverbandes Deutscher Mittelstand, Hannover
Prof. Dr. Guido Quelle

Vortrag ,Unternehmen nicht unterlassen: Die Unternehmensnachfolge
von innen” Der Kongress — Creative Partner, Hamburg
Prof. Dr. Guido Quelle, Linda Vollberg, Fabian Vollberg

Digitaler Vortrag ,Life of a Consultant - Was ich in 12 Jahren Beratung
gelernt habe”, ISM International School of Management GmbH
Linda Vollberg

Podiumsdiskussion , Generationen verbinden”
5. Dortmunder Wissenschaftskonferenz, Dortmund
Prof. Dr. Guido Quelle

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

Podiumsdiskussion, Finanz und Wirtschaft Forum
»Wachstum - Der Nihrboden fiir erfolgreiche Unternehmer”
Rischlikon, Schweiz

Prof. Dr. Guido Quelle

Interviewgast ,Beyond Thought Leadership”,
Miami, USA
Prof. Dr. Guido Quelle

Innovationskongress, RheinRuhr-Akademie, Herdecke,
Vortrag von Linda Vollberg und Fabian Vollberg (Vortragstitel folgt)
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Vortrag ,Marke ist nicht Marketing: Wesentliche Elemente fiir eine
wachstumsstarke Marke”, Forum von F+P Fliesen und Platten, Koln
Linda Vollberg
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Verdéffentlichungen

Lesen Sie aktuelle kostenfreie Veréffentlichungen zu wachstumsrelevanten Themen:

,Homeoffice als Wachstumsbremse” - KMU-Magazin, Ausgabe 5/2022

4Digitalisierung ohne Strategie ist nicht hilfreich” - DAS BRANCHEN forum, Ausgabe 4/2022
JVertriebstalente 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

y,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.
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https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2022/05/GzD_Kolumne_Vollberg_Linda.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
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Wir wollen wachsen —

MANDAT
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Support fiir unser Team gesucht

Seit 1989 haben wir in iiber 600 Projekten mehr als 300
deutsche und internationale Unternehmen in tber 19
Landern mit Leidenschaft und Freude vorangebracht und sie
als aktiver Partner dabei unterstiitzt, Wachstumsbremsen zu
l6sen und neue Wege zu gehen.

Aktuell wollen wir bei Mandat intern wachsen und uns
an unserem Haupt-Standort Dortmund verstirken!

Wir suchen neue Teammitglieder, die sich mit Mut, Herzblut
und Intelligenz darauf freuen, daran mitzuwirken, Unter-
nehmen in eine sichere, wachstumsstarke Zukunft zu fiithren.

Wir sind zum einen auf der Suche nach energiegeladenen,
fachlich kompetenten, top-motivierten jungen Menschen,
welche als studentische Mitarbeiter bei Mandat hautnah
Beratung in der Praxis erleben wollen und unsere erfahrenen
Berater durch eine schnelle und strukturierte Arbeitsweise
bei ihren Aufgaben unterstiitzen.

Vielleicht kennen Sie Studenten oder Studentinnen im Raum
Dortmund, die auf der Suche nach einer neuen Herausforde-
rung sind? Hier gelangen Sie zu den genauen Anforderungen:

o Studentischer Mitarbeiter in der Beratungsassistenz
(m/w/d)

o Studentischer Mitarbeiter im Content Management
Digital und Print (m/w/d)

Sie kennen jemanden mit einem abgeschlossenen betriebs-
wirtschaftlichen Studium, oder Er/Sie befindet sich kurz vor
dem Abschluss? Diese Person interessiert sich fiir unterneh-
merische Zusammenhinge und kann Menschen fiir Veran-
derungen begeistern? Genau richtig! Ab sofort suchen wir
Junior-Berater/in in Vollzeit. Bei uns arbeiten und lernen
junge Menschen in einem anspruchsvollen Umfeld, geprégt
von einem familidren Miteinander, in das sie ihre volle
Starke einbringen kénnen, diirfen und sollen.

o Junior-Berater in Vollzeit (m/w/d)

Klingt spannend? Dann werfen Sie auch gerne einen Blick
auf unsere vollstindigen Ausschreibungen. Hier geht es lang:
https://mandat.de/de/ueberuns/team-mitglied-werden/
Wir freuen uns auf Bewerbungen und ein personliches

Kennenlernen. Bewerbungen gerne per E-Mail an Frau
Anne Hausen.
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Zu dieser Ausgabe haben beigetragen

Carina Klein
carina.klein@mandat.de
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vanessa.taibbi@mandat.de

Impressum

Dortmund (Headquarters):
Mandat Managementberatung GmbH
Emil-Figge-Strafie 80

44227 Dortmund

Germany

Phone: +49 231 9742-390

Fax: +49 231 9742-389
info@mandat.de

www.mandat.de

Amtsgericht Dortmund:
Handelsregister HRB 8803
UST-IDNR.: DE-124727551

Geschiftsfithrung:
Prof. Dr. Guido Quelle (Vors.),
Fabian Vollberg, Linda Vollberg

Redaktion:
Prof. Dr. Guido Quelle
guido.quelle@mandat.de

Redaktionsassistenz:
Vanessa Taibbi
vanessa.taibbi@mandat.de

Copyright:

Alle Texte, alle Fotos, alle Gestaltungsele-
mente dieses Newsletters sind - sofern nicht
ein anderes Copyright angegeben ist — fiir
Mandat urheberrechtlich geschiitzt.

Pascal Kowsky
pascal. kowsky@mandat.de

Fabian Vollberg
fabian.vollberg@mandat.de

London:

Mandat Consulting Group
Level 17, Dashwood House
69 Old Broad Street
London EC2M 1QS

United Kingdom

Phone: +44 207 256 4257
info@mandat-group.com

Jede Verwertung auflerhalb der engen Gren-
zen des Urheberrechtsgesetzes ist ohne Zu-
stimmung von Mandat unzuldssig.

Die Wiedergabe von Gebrauchsnamen, Han-
delsnamen, Warenbezeichnungen usw. in
diesem Werk berechtigt auch ohne besondere
Kennzeichnung nicht zu der Annahme, dass
solche Namen im Sinne der Warenzeichen-
und Markenschutz-Gesetzgebung als frei zu
betrachten widren und daher von jedermann
benutzt werden diirften.

Hinweis zum Teledienstgesetz:

Fiir Internetseiten Dritter, auf die Mandat
durch sogenannte Links verweist, tragen die
jeweiligen Anbieter die Verantwortung.
Mandat ist fiir den Inhalt solcher Seiten
Dritter nicht verantwortlich.

Der néchste Mandat Growthletter®
erscheint am 5. September 2022!

Prof. Dr. Guido Quelle
guido.quelle@mandat.de

Linda Vollberg
linda.vollberg@mandat.de

New York:

Mandat Consulting Group
The Seagram Building

375 Park Avenue, Suite 2607
New York, NY 10152

United States of America
Phone: +1 212 634 7466
info@mandat-group.com

Bildquellen:

www.stock.adobe.com

© wenn nicht anders vermerkt, Mandat
© Logos beim jeweiligen Unternehmen
© Cover: www.stock.adobe.com

© Inhaltsverzeichnis:

1. Editorial

. CEO-Tipp

Marke

. Vertrieb & Expansion

. Prozesse & Organsation

. Veranstaltungen & Veroffentlichungen
. Internationales Marken-Kolloquium

® NG R W N

. Mandat Intern


mailto:guido.quelle%40mandat.de%20?subject=
mailto:laura.kosalla%40mandat.de%20?subject=
mailto:info%40mandat-group.com%20?subject=
mailto:linda.vollberg%40mandat.de?subject=
mailto:guido.quelle%40mandat.de?subject=
mailto:pascal.kowsky%40mandat.de?subject=
mailto:fabian.vollberg%40mandat.de?subject=
mailto:vanessa.taibbi%40mandat.de?subject=
mailto:carina.klein%40mandat.de?subject=
mailto:info%40mandat.de%20?subject=
https://www.mandat.de/de/
mailto:info%40mandat-group.com%20?subject=

