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Editorial

Handfest miissen Sie an die Frage einer Wachstumskultur
herangehen. Nicht wachsweich, handfest. Zu viele soge-
nannte Kulturveranderungsprojekt scheitern: Zu weich, zu
langwierig, zu ungefihr, zu diffus, zu weit weg vom Tagesge-
schift. Wir beschiftigen uns in dieser Ausgabe des Mandat
Growthletters intensiv mit der Beleuchtung der ,Wachstums-
kultur” aus den unterschiedlichen Perspektiven.

Das alles passt ja auch bestens zum Friithling, den wir in die
sem Monat starten werden, unweigerlich. Die Tageslange hat
ubrigens auch etwas mit Wachstum zu tun: Bis zum Friih-
lingsanfang nimmt die Steigerung der Stunden zwischen
Sonnenaufgang und Sonnenuntergang noch zu, danach
nimmt sie wieder ab - nein, nicht die Zeit zwischen Sonnen-
aufgang und Sonnenuntergang, sondern die Zunahme dieser
Zeit. Fragen Sie einmal in IThrem Unternehmen, wer diesen
eigentlich einfachen Zusammenhang versteht und erkldren
kann. Auch das ist ein Indikator fiir das Verstindnis von
Wachstumskurven.

Auf einen guten Frithling

SCHREIBEN SIE MIR
guido.quelle@mandat.de

o

)

TWITTER-TIPPS ZU PROFITABLEM WACHSTUM
@guidoquelle

u VORTRAGSCLIPS AUF YOUTUBE

/GuidoQuelleMandat

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

m FINDEN SIE MICH BEI LINKEDIN

B Prof. Dr. Guido Quelle

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

Herzliche GriiRe

Guido Quelle
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Prof. Dr. Guido Quelle
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von Guido Quelle

Sie wollen wachsen?

Macht lhre Organisation das mit?

Wenn Sie diesen Beitrag lesen, gehoren Sie zu denen, dieihr o Falls Sie ein betriebliches Vorschlagswesen haben: Wie

Unternehmen aktiv weiterentwickeln wollen. Dies ist wichtig,  sehr ist dies auf die Verbesserung der Marktpositionen ausge-

denn das Bewahren hat Grenzen. Wenn Sie fortwihrend mit  richtet?

Absicherung und Konservierung beschiftigt sind, bleibt kein

zeitlicher oder inhaltlicher Raum mehr fiir Neues. Auch da- o Wie reden Abteilungen tibereinander? Wie sehr ist das

her gilt immer wieder, sich in der Kunst des Weglassens zu ,die, da oben”, ,die, da unten”, ,die, da driiben” ausgepragt?

tiben, weil fortwihrendes Addieren zu nichts Gutem fiihrt.

Doch dies auszufithren wiirde bedeuten, ein neues Themazu o Wie stark ist das Weiterbildungsbediirfnis bei Ihren Mit-

eroffnen. Jetzt wollen wir tiber Thre Organisation, Thre Mann-  arbeitern ausgeprigt — und zwar in Richtung dessen, was den

schaft, die Kultur des Unternehmens sprechen.? eigenen aktuellen oder angestrebten Vernatwortungsbereich
innerhalb des Geschiftszwecks des Unternehmens anbe-

Wie stellen Sie fest, ob Sie eine Kultur des Wachstums haben?  langt?

Wie konnen Sie einer Bewertung der Wachstumskultur

niherkommen? Hier sind einige Fragen, die Sie sich stel- o Wie schnell werden grundlegende Verinderungen im Ver-

len kénnen und sollten: trieb umgesetzt?

0 Was wird bei uns stirker bewertet, gelobt, anerkannt? Die o Welche Kenngroflen bestimmen Ihr Handeln? Die bli-

Tatigkeit (Fleifl) oder das Ergebnis (Wirkung)? Woran erken- chen betriebswirtschaftlichen Kennzahlen oder gibt es auch

nen wir dies? inhaltliche Kenngrofien, die idealerweise auf die Zukunft
ausgerichtet sind?

o Wie wird bei uns reagiert, wenn wir eine neue Geschifts-

idee, eine neue Produktidee, eine neue Dienstleistungsidee o Wie gut sind Thre Mitarbeiter darin, den Markenkern des

haben? Unternehmens in ihren Verantwortungsbereich zu {iber-
setzen?

o Wie schnell sind wir darin, besondere Wiinsche unserer

Kunden zu realisieren? 0 Wie viele (oder wie viel Prozent) Ihrer Mitarbeiter konnen
die Vision und die Strategie des Unternehmens mit eigenen

o Wie wird auf einen - vielleicht auch komplizierten - Son- Worten beschreiben und Ableitungen auf ihren Verant-

derwunsch im Unternehmen reagiert? wortungsbereich erstellen?

o0 Wie reagieren wir auf Reklamationen? Nein, nicht nur o Wie ist die grundsétzliche Einstellung zu Wachstum?
offiziell, gegeniiber dem Reklamierenden, sondern auch in-
tern, im Sprachgebrauch, wenn der Kunde nicht zuhért? Sie erkennen, worauf ich hinauswill. Die obige Frageliste ist
nicht vollstindig, gibt aber Denkanst6f3e und es entsteht ein
o0 Wie wird insgesamt bei uns tiber Kunden, vor allem tiber  Bild. Der Kern: Nur wenn Thre Organisation wachstumswil-
,komplizierte” Kunden gesprochen? lig ist, wird das Unternehmen sein volles Potenzial entfalten.

o Wie aktiv sind Mitarbeiter darin, auf ihre Vorgesetzten zu-
zugehen und mehr inhaltliche Verantwortung zu iiber-
nehmen (nein, nicht mehr Gehalt, mehr Verantwortung).

Mandat Growthletter ®, Nr. 207 Wachstumskultur 2024


http://mandat.de
http://mandat.de
https://bit.ly/3T2hPAM

MANDAT

MANAGEMENTBERATUNG

Welche Wachstumskultur braucht eine starke Marke?

Kultur entsteht in Unternehmen. Sie wichst basierend auf
Einstellungen, Erfahrungen, Verhaltensweisen und Werten,
die im Unternehmen erlebt, gemacht, weitergegeben oder er-
z&hlt werden. Sie lebt und verdndert sich durch das tigliche
Miteinander. Jedes Teammitglied gestaltet eine positive oder
negative Kultur aktiv mit. Doch insbesondere die Fiihrungs-
krifte und Geschiftsfithrung spielen dabei eine wichtige Rol-
le als Vorbilder und Multiplikatoren. Ganz konservativ ge-
mifd der Redewendung , practice what you preach” wird sich
keine Kultur des Wandels einstellen, wenn ich als Mitarbeiter
nicht erlebe, dass meine Fithrungskraft fiir neue Ideen und
Verinderungen offen ist.

Welche Wachstumskultur braucht nun aber eine starke Mar-
ke? Flir mich sind dabei die folgenden fiinf Punkte entschei-
dend:

o Vision

o Innovation

o Kreativitit

0 Nihe zum Kunden

o Fortschritt

Eine starke Marke braucht eine Wachstumkultur, die auf
langfristigen Erfolg ausgelegt ist, die eine Vision oder auch
ein attraktives Zukunftsbild anstrebt als verbindendes und
gleichzeitig motivierendes Element fiir jeden, der am Erfolg

der Marke mitwirkt. Fine Marke kann nicht stark bleiben,
wenn sie nicht mehr Giberrascht.

Innovation ist ein wesentlicher Wert innerhalb der Wachs-
tumskultur. Es muss die Bereitschaft vorhanden sein, Risiken
einzugehen und neue Ideen auszuprobieren. Diese positive
Einstellung gegentiber strukturiert betrachteten Risiken,
kann sehr gut im Team ge{ibt und gelernt werden und fiihrt
gleichzeitig hdufig zu einem hoheren Maf} an Kreativitit, was
ebenso zur Wachstumskultur einer starken Marke zihlt. Und
zwar nicht nur bezogen auf Produkt oder Dienstleistung,
sondern in Bezug auf das gesamte Markenerleben. Die Nihe
zum Kunden ist meine persénliche Nummer vier. Eine ext-
rem hohe Kundenorientierung hilft dabei, die Marke weiter-
zuentwickeln und stindig an sich verdndernden Bediirfnis-
sen dranzubleiben - oder je nach Strategie auch einen Schritt
vorweggehen zu konnen. Diese Nihe zum Kunden hilt die
Marke zusitzlich flexibel und ist ein weiterer, wichtiger Eck-
pfeiler fiir langfristigen Erfolg. Selbstverstindlich gehort zu
einer echten Wachstumskultur das Streben nach Verbesse-
rung auch von kleinsten Details und damit der kontinuierli-
che Fortschritt. Dieser Fortschritt ldsst sich nur mit der not-
wendigen Umsidtzzungsstirke realisieren. Zu einer echten
Wachstumskultur gehort unbedingt die Fihigkeit, Themen
auf die Strafle zu bringen.

Nur gemeinsam konnen Sie eine valide Wachstumskultur
entstehen lassen. Die Zusammenarbeit an den alltiglichen
Themen ist der Schliissel. Achten Sie einmal besonders dar-
auf, welche Geschichten man sich immer wieder in Threm
Unternehmen erzihlt und welche Botschaften damit vermit-
telt werden. Sind das Botschaften, die fiir Sie zu Ihrer Wachs-
tumskultur zdhlen sollten? Werden hiertiber die passenden
Werte vermittelt oder braucht es neue Geschichten, neue ge-
meinsame Erlebnisse und damit einen neuen Twist in der
Unternehmenskultur auf dem Weg zu Wachstum?
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Die Rolle der Wachstumskultur im Vertrieb

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

o Wir haben die stirksten Vertriebseinheiten dort getroffen, wo eine

Wachstumskultur gelebt wird.

o Die gelebten Werte im Vertrieb sind potenter, als jede Management-Technik.

o Wachstumskultur funktioniert dann am besten, wenn sie auf Win-Win-Situationen

und partnerschaftliches Wachstum ausgerichtet ist.

Die oberste Verantwortung des Vertriebes besteht darin, Mo-
tor gesunden, profitablen Wachstums zu sein, so lautet die
Grundannahme mit der wir in Projekte starten, die zum Ziel
haben, die Kraft des Vertriebes und die verbundene Wirkung
systematisch zu erhohen..

Ein wesentlicher Hebel, den Vertrieb (wie jede andere Abtei-
lung auch) zu priagen und zu fiihren, ist die gelebte Kultur,
die wiederum aus den Geschichten, Uberzeugungen, Glau-
benssitzen und den zugrunde liegenden Werten besteht, die
das Verhalten der handelnden Personen bestimmen. Die ge-
lebten Werte sind ungleich potenter, als jede Technik und je-
des Instrument, die ein Management ersinnen mag. Wenn
Werte und Technik konsistent und aufeinander abgestimmt
sind, ist das System ausgesprochen wirksam. Wenn man ei-
nen fehlenden Wert (z. B. Verbindlichkeit) durch ein Instru-
ment (im Bsp.: Protokolle) aufzufangen versucht, sind die
Erfolge meist eher seicht und kurzlebig. Andersherum fingt
ein etablierter Wert (z. B. Fairness) ein fehlendes Instrument
(im Bsp.: Schnittstellenvereinbarung) meist miihelos auf.

Wie sich die Kultur im Vertrieb verdndern ldsst, ist Stoff fiir
einen eigenen Beitrag, in diesem Artikel gebe ich einen Uber-
blick tiber Elemente einer Wachstumskultur, wie wir sie be-
reits in einigen Klienten-Unternehmen antreffen und vor
allem mitpragen durften.

o Eine Wachstumskultur im Vertrieb ist auf gemeinsamen
Fortschritt der Beteiligten ausgerichtet. Zu diesen Beteiligten
gehoren, Fihrungskrifte, Mitarbeiter, Kunden, genau wie
weitere interne und externe Partner. In die Irre fithrt die
Wachstumskultur, wenn sie Perfektion, Selbstoptimierung
oder einen tiberspitzten Wettbewerbsgedanken in den Mit-
telpunkt rtickt.

o Auffillig ist das hohe Maf$ an Eigenverantwortung, dass
tberall dort gelebt wird, wo eine Wachstumskultur die
Grundlage des Miteinanders ist. Bei genauerem Hinsehen
erscheint dies als logische Folge, weil Wachstum erst dann
erreicht ist, wenn Ergebnisse erreicht werden, die wiederum
den Beitrag jedes einzelnen voraussetzen. Also ist der Einzel-
ne auch erst dann fertig mit einer eigenen Aufgabe (auch
dem eigenen Verstindnis nach), wenn der Beitrag erbracht
ist.

o Der Umgang Verdnderungen und die fortlaufende Anpas-
sung an sich dndernde Rahmenbedingungen gehdren zum
Wesen von Organisationen, die sich auf eine Wachstums-
kultur verpflichtet haben. Da Wachstum nicht endet, son-
dern kontinuierliche Weiterentwicklung impliziert, ent-
wickeln sich das Gesamtsystem und jeder einzelne Baustein
stetig weiter. Wer verwalten mochte, mag sich mit einer
Wachstumskultur eher schwertun.

Eine stimmige Wachstumskultur gehort mit zu den grofiten
Stirken, die eine Vertriebsorganisation ausbilden kann.
Durch die verbundene Dynamik und die notwendige fort-
laufende Justage der Einstellungen erfordern Vertriebsorga-
nisationen mit einer Wachstumskultur durchaus mehr Auf-
merksamkeit der Fithrung als stirker instrumentell gefiihrte
Organisationen, aber die Aussicht auf fortlaufende Erfolge
ist die Arbeit sehr wohl wert.
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AW 7 Marken-Kolloquium

® -
21. Internationales Marken-Kolloquium

- - ll
+Marke — Immer in Verbindung
11. — 13. September 2024
Uber das Internationale Marken-Kolloquium » Der Unterschied ist, dass hier wirklich tolle Personlich-
keiten sind, die sich sehr offen tiber Themen austauschen,

Das Internationale Marken-Kolloquium wird auch 2024 ein die sie im Arbeitsalltag beschéftigen.
voller Erfolg. Als fithrende Veranstaltung dieser Art im deutsch- Man kann sehr offene Gesprache fithren und voneinander
sprachigen Raum steht das Kolloquium fiir Strategie, Marke und lernen, das hat man nicht bei vielen Formaten. €

Wachstum.
Daniel Biichle, Geschftsfuhrer, AfB gGmbH
Stets ist es ein ausgewihlter, limitierter Teilnehmerkreis aus

maximal 80 Unternehmerinnen und Unternehmern, Geschifts- » Die Themenvielfalt hier bringt einen immer wieder zu
fithrern und Vorstinden, tiberwiegend aus Deutschland, spannenden Gedanken und Experimenten fur den eigenen
Osterreich und der Schweiz, der im Kloster Seeon im Chiemgau Alitag. €

zusammenkommt.

Markus MeiBner, Geschéftsfiihrender Direktor, AEB SE
Als Forum fiir Vordenkerinnen und Vordenker im Bereich

Markenfithrung stehen die Kommunikation und das Lernen » Unternehmer von typischen KMU und Mittelsténdler sind
voneinander, der enge Kontakt zwischen Teilnehmern und hier sehr gut aufgehoben. Man kann wirklich aus jedem

Referenten sowie der nachhaltige Aufbau eines starken Netz- Vortag mindestens drei Impulse mitnehmen und noch dazu
werkes im Mittelpunkt. beim Mittagessen, in der Teepause oder beim Abendessen.

Also mein Notizzettel ist randvoll.

Die Beitrdge und Diskussionen vermitteln Impulse, Inspi-
ration und neue Ziindfunken fiir das eigene unternehmerische Jan-Berend Holzapfel, Inhaber & Geschéftsfihrer,
Wachstum. J.T. Ronnefeldt KG

Aktuelle Hinweise zum Programm finden Sie auf: www.internationales-marken-kolloquium.de

Kommen Sie mit ins Kloster?

Internationales

Registrieren Sie sich direkt in unserem Onlineshop:
Oder senden Sie Thren Teilnahmewunsch an
Kerstin Scupin (kerstin.scupin@mandat.de)

Impressionen des
20. Internationalen

Marken-Kolloquiums
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. t‘f‘ Mandat-Vortrage und Interviews

31. August 2023 v Interview / Podcast ,Leadership is a Lifestyle”
interviewt von Regina Volz
Prof. Dr. Guido Quelle

6.-8. September 2023 v Gastgeber des 20. Internationalen Marken-Kolloquiums
Kloster Seeon, Chiemgau
Prof. Dr. Guido Quelle

13. September 2023 v 2. Fachplaner-Gold-Treffen
Vortrag von Fabian Vollberg
»Zukunft aktiv gestalten: 5 Schliissel zu gesundem, profitablen Wachstum in
Ingenieurbiiros”

09. Oktober 2023 v Erstsemesterbegriiffung an der International School of Management Dortmund
Alumna-Vortrag von Carina Klein
,Study, Work and Personal Growth: A Journey Along My Experiences”

18. Oktober 2023 v 3rd Wednesday im Technologiezentrum Dortmund
Vortrag von Pascal Kowsky
»Prozessarbeit in KMU: Pragmatische Ansétze fiir den Erfolg”

26. Oktober 2023 v CP Infotag Industrie & Handel
Vortrag von Pascal Kowsky
,Standort bestimmen und Potenziale entdecken: Wachstum kommt von innen”
Vortrag von Sebastian Kraemer
»Wachstums-Code fiir den Mittelstand”

11. Dezember 2023 v »Wachstum kommt von innen - wir selbst entscheiden tiber unseren Erfolg”
Unternehmensvortrag mit Prof. Dr. Guido Quelle

25. Januar 2024 v Vortragsveranstaltung der CP Verwaltungs GmbH
Vortrag von Pascal Kowsky

13.-14. Midrz 2024 Gastgeber des Seeon Summit
Prof. Dr. Guido Quelle

16. Mai 2024 Bayerischer Industrieverband Baustoffe, Steine und Erden e.V.
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle

6.Juni 2024 Verband der Bau- und Rohstoffindustrie e.V.
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
»Wachstum kommt von innen - Wir selbst entscheiden tiber unseren Erfolg”
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7.Juni 2024 Bundesverband der Deutschen Siifwarenindustrie e.V.
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle

10. Oktober 2024 Zukunftswiesen Summit 2024
Interview mit Prof. Dr. Guido Quelle
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.HV Veroffentlichungen

Lesen Sie aktuelle kostenfreie Veréffentlichungen zu wachstumsrelevanten Themen:

yVertriebsfithrung via Kennzahlen” - KMU Magazin, Ausgabe 01/02 /2024

y,Mut zum Ausprobieren” - KMU Magazin, Ausgabe 11/12 /2023

ysWachstumserfolge sind kein Hexenwerk” - KMU Magazin, Ausgabe 10 /2023

y,Markenfiihrung in Familienunternehmen” - KMU Magazin, Ausgabe 9 / 2023

yZum Fachkriftemangel im Vertrieb” - KMU Magazin, Ausgabe 7/8 / 2023

,Raus aus der Perfektionsfalle” - KMU-Magazin, Ausgabe 6 / 2023

,Der Faktor Mensch im Vertriebsprozess” - KMU-Magazin, Ausgabe 4/5/2023

ysWachstumsorientierte Vertriebsstrategien” - KMU-Magazin, Ausgabe 3/2023

4+Wer kooperiert, verliert?! - eine kritische Betrachtung” - DIE NEWS, Ausgabe 1/2/2023

»Zum Umgang mit Krisen und Risiken” - KMU-Magazin, Ausgabe 1/2/2023

Alle aktuellen Fachartikel finden Sie auf unserer Website.

o3 &
(V]
& &
‘°=°:J
<=
3 O
= =
=
23
c =
© 0
qh)\.
=32

9 Mandat Growthletter ®, Nr. 207 Wachstumskultur 2024


http://mandat.de
http://mandat.de
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2024/02/36-37_Kolumne_Vollberg_Fabian.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2023/12/231207-Mut-zum-ausprobieren-.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2023/10/231031-Wachstumserfolge-sind-kein-Hexenwerk.pdf
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Welpenfreude bei den Leos vom Mérker Feld

Susanne Fiss-Quelle und Guido Quelle freuen sich tber
Welpennachwuchs von ihrer Leonberger-Hiindin Amelie.

Bereits seit 2017 ist die Zuchtstitte ,Leo vom Marker Feld” inter-
national akkreditiert und dies ist der zweite Wurf, der ,B-Wurf”.

Die Freude ist grof3, die ,Minis” wachsen und gedeihen - nattir-
lich im Haus, denn es handelt sich ja um eine Familien-Hunde-
zucht - und wir sind sicher, dass einer der ,Kleinen” in einigen
Wochen bei Mandat auftauchen wird.
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Der néchste Mandat Growthletter®
erscheint am 1. April 2024!

Zu dieser Ausgabe haben beigetragen

Josefine Kaup Carina Klein Prof. Dr. Guido Quelle
josefine. kaup@mandat.de carina.klein@mandat.de guido.quelle@mandat.de

Fabian Vollberg Linda Vollberg
fabian.vollberg@mandat.de linda.vollberg@mandat.de
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Redaktionsassistenz: durch sogenannte Links verweist, tragen die
Carina Klein jeweiligen Anbieter die Verantwortung.
carina.klein@mandat.de Mandat ist fiir den Inhalt solcher Seiten

Dritter nicht verantwortlich.
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