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Editorial

So, da sind wir wieder. Wissend, dass ein Teil Deutschlands
noch in den Ferien weilt, weil heute teilweise noch Feiertag
ist, gibt es den Mandat Growthletter dennoch und selbstver-
stindlich, wie gewohnt, am ersten Montag im Monat.

»Durchstarten”, das ist das Fokusthema dieser Ausgabe. Ein
neues Jahr eignet sich doch zum Durchstarten, oder? Nun,
wussten Sie, was ,Durchstarten” bedeutet? Nicht? Dann
schauen Sie in meinen CEO-Tipp. Aber eigentlich ist ,Durch-
starten” ja etwas, das positiv konnotiert ist. Nutzen Sie also
den Start des Jahres, um auch Thre wichtigsten Vorhaben zu
starten. Sie wissen ja: Den Sieger erkennt man am Start.

o

)

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
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Auf ein groflartiges, wachstumsstarkes Jahr 2025.
Thr

Guido Quelle

s
Prof. Dr. Guido Quelle
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von Guido Quelle

Wann starten Sie durch?

Saflen Sie schon einmal in einem Flugzeug, das durchgestar-
tet ist? Ich hatte diese interessante Situation bisher zweimal,
einmal war meine Frau ebenfalls zugegen. Wir safien in ei-
nem Airbus A380 von Singapore Airlines, kamen aus New
York und waren im Landeanflug auf Frankfurt am Main. Der
Anflug erfolgte zunichst ganz normal, bis sich plotzlich die
Nase — wir saflen vorn - wieder hob, erst langsam auf waag-
recht, dann steil nach oben, der ganze Vogel folgte natirlich.
Der Pilot gab zudem ordentlich Schub, das gesamte Flugzeug
vibrierte, was mich angesichts des riesigen Fluggerdts sehr
beeindruckte, und es war nattirlich angesichts des Triebwerk-
schubs hinreichend Turbinengerdusch horbar - wie bei ei-
nem Start. Kurze Zeit spater war der Spuk vorbei und der Pi-
lot informierte uns dariiber, dass der Landeanflug nicht wie
geplant hatte stattfinden konnen, weil sich noch ein Flieger
auf der Landebahn befand.

Gut gemacht, dachte ich, doch planmiflig war das natiirlich
nicht. Wir landeten zehn oder zwanzig Minuten spéter, nach
einer Schleife, sicher in Frankfurt.

Das ist die Situation des Durchstartens.

,Durchstarten”, das bedeutet in der Automobilwelt, Vollgas
zu geben, kurz bevor man zum Stehen kommt. Auch das
klingt eher abrupt. Planmifig, das geht anders.

In unserer Welt des profitablen Wachstums, in der Welt des
Schaffens, Erhaltens oder Verstirkens dieses profitablen
Wachstums, starten wir nicht so gern durch. Wir sorgen lie-
ber dafiir, dass gar kein Durchstarten erforderlich ist. Wir
sorgen dafiir, dass Entwicklungen rechtzeitig abgesehen wer-
den, dass Vorbereitungen getroffen werden, die das Erforder-
nis des Durchstartens obsolet machen. Manchmal jedoch ist
das Durchstarten geboten, nimlich dann, wie in der Flieger-
sprache, wenn ein Ziel erreicht werden soll, sich aber derarti-
ge Hindernisse einstellen, die ein Entfernen vom Ziel nebst
Neuorientierung und ,Neuanflug” erforderlich machen oder
dann, wie in der Autosprache, wenn eine Initiative sich un-
zuldssigerweise verlangsamt und wieder einen Push benotigt.
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Konkrete Beispiele dazu: Ein Klientenunternehmen hat eine
exzellente Innovation entwickelt und der Launch des Pro-
dukts ist bereits geplant. Alles wird vorbereitet, die Marke-
tingkampagne wird geplant, die Kunden werden informiert,
Lieferanten stehen bereit, Kapazititen sind reserviert. Dann,
die Feststellung: Das Produkt hat noch ein nennenswertes
Defizit. Was ist gefordert? Ein Durchstarten. Kein Landean-
flug auf das Ziel ,Product Launch”, sondern ein drastisches
Umkehren auf eine sichere Flughohe, eine Ehrenrunde,
dann ein geordneter Anflug.

Ein Klientenunternehmen hat ein besonders wichtiges Trans-
formationsprojekt gestartet, bereits vor achtzehn Monaten.
Bei genauem Hinsehen stellt es fest, dass die Initiative massiv
an Geschwindigkeit und Wirkung verloren hat. Kurz vor dem
endgtiltigen Stopp - deutlich vor dem Ziel - wird die Initiati-
ve mit neuer Dynamik versehen, das Projekt wird neu ge-
plant, mit neuer Prioritit und Aufmerksamkeit versehen und
kann dann wieder mit voller Kraft weitergefithrt werden.

In vielen solcher Fille kommen wir ins Spiel, aber — wie ge-
sagt: Wenn wir von vorneherein eingebunden sind, lassen
wir es erst gar nicht so weit kommen, was eine viel komfor-

tablere Position ist.

Wie ist es bei Thnen? Miissen Sie oft ,durchstarten”?
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2025 als Schliisseljahr fiir Markenfiihrung

und Erfolg nutzen

Der Jahresstart ist mehr als ein symbolischer Neubeginn - er
ist eine tolle Gelegenheit, die Marke auf Kurs zu bringen, mit
neuer Energie aufzuladen und wichtige Weichenstellungen
fiir das gesamte Jahr vorzunehmen. Im Januar fillt es leichter
sich von alten Gewohnheiten zu trennen, Geschichten zu
uberpriifen, vielleicht sogar neu zu schreiben und Verbin-
dungen zu Kunden, Partnern und Mitarbeitern zu aktivieren.

Drei Facetten des Neustarts mochte ich in diesem Beitrag mit
Ihnen teilen.

1. Visiondrer Neustart

Der Jahresanfang eignet sich perfekt, um die strategischen
Grundfesten der Marke zu reflektieren. Ein klares Zielbild fiir
die Entwicklung der Marke ist wichtig, um bewerten zu kon-
nen, ob man sich noch auf Kurs zu diesem Zielbild befindet,
welche Kurskorrekturen nétig sind und ob die erforderliche
Klarheit fiir die eigene Orientierung innerhalb der geplanten
Mafinahmen besteht. Konkret hilft z. B: ein Check des Mar-
kenkerns und anhand dessen die Beantwortung der Frage:
»Was mochten wir 2025 iiber unsere Marke horen?” - Sie wis-
sen ja, wir definieren Marke simpel als das, was andere tiber
Ihr Unternehmen sagen, wenn Sie nicht im Raum sind. Sie
tun also gut daran, genau zu gestalten und zu orchestrieren,
wie dieses Bild entsteht.

2. Emotionaler Neustart

Menschen lieben Geschichten. Marken leben von Emotio-
nen, die mit ihnen verbunden werden. Kein Mittel ist intern
und extern besser geeignet, um Emotionen zu transportieren,
als Geschichten, die man selbst erlebt hat oder von denen
man erzdhlt bekommt. Denken Sie die Geschichten, die tiber
Thre Marke erzihlt werden zum Jahresstart neu: Wie konnen
Sie Thre Marke durch packende Geschichten emotionaler
und relevanter machen? Welche ,Neujahrs-Story” gibt es fiir
Thre Marke? Der Jahresstart bietet traditionell viel Raum zum
Neuanfang, zur Selbstverwirklichung personlicher Ziele,
zum Umdenken und hat somit grofies Potenzial auf emotio-

naler Ebene Kunden - und auch das eigene Team - zu errei-
chen. Attraktive Jahresstartkampagnen konnen einen sehr
positiven Einfluss auf die Markenwahrnehmung haben, da
sie viele Menschen in einer aktiveren Grundhaltung errei-
chen.

Wichtig ist dabei, dass es nicht darum geht, Geschichten zu
erfinden. Die Geschichten sind schon da, sie miissen nur ge-
funden und richtig erzihlt werden, um die Kontur der Marke
zu zeigen - von innen nach auflen.

3. Inhaltlicher Neustart

Stellen Sie Ihre idealen Kundengruppen in den Mittelpunkt.
Welche Trends werden relevant? Welche Bedtirfnisentwick-
lung erwarten Sie? Was bedeutet das fiir das Leistungsver-
sprechen Threr Marke und die Mehrwerte, die Kunden erle-
ben? Welche neuen Elemente in der Markenfithrung und
welche Impulse fiir die Leistungs- und Produktentwicklung
ergeben sich daraus? Der Jahresbeginn ist auch fiir ein in-
haltliches Durchstarten in der Markenfithrung besonders ge-
eignet. Offnen Sie bewusst den Raum fiir Innovation und
Markenentwicklung - und damit auch den Raum fiir ein
neues, verbessertes Kundenverstindnis. Dies gilt vor allem
fiir alle Leistungsfiihrer unter Ihnen.

Fazit

Ein aktiver Jahresbeginn belebt die Marke und richtet sie auf
Erfolgskurs aus. Er bietet Motivation fiir Markenverantwort-
liche und ermoglicht frischen Wind. Wie immer heifit es aber
auch hier: Die Konzeption ist noch recht einfach, worauf es
ankommt, ist das Vorgenommene in Handlungen zu tiber-
setzen. Wenn Sie jetzt nicht bereit sind, Threr Marke strate-
gisch neu zu begegnen, ist das vollkommen in Ordnung -
lassen Sie die zeitliche Komponente aber nicht als Vorwand
gelten, um bis zum Januar 2026 abzuwarten. Der Jahresstart
ist ein guter Zeitpunkt, doch nicht der einzige. Sie konnen
mit Threm Team jeden Zeitpunkt zu einem guten Zeitpunkt
machen.
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— Kick-Start und Momentum im Vertriebsjahr 2025

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

o Es braucht Klarheit zum Startpunkt, ein attraktives Szenarion und starke Griinde,

um Vertriebspower aufzubauen.

o Die grofien Wachstumspotenziale liegt aufierhalb der Komfortzone. Auch im

Vertrieb.

o Ein neues Niveau setzt neues Verhalten, Ausprobieren und Lernen voraus.

Dieser Artikel ist fiir diejenigen unter unseren Lesern ge-
schrieben, die im Jahr 2025 den Vertriebsturbo ziinden wol-
len und Ergebnisse nicht nur bewahren oder wieder errei-
chen mochten. Es geht darum, substanziell ein neues Niveau
zu erreichen. Das bedeutet auch, dass mit hoher Wahrschein-
lichkeit Veranderungen notwendig sind, die nicht jedem ge-
fallen, auflerhalb der Komfortzone liegen und mit einem
Mehr an Arbeit verbunden sind.

Die folgende Blaupause hilft beim Kick-Start im Jahr 2025
und dabei, durchzustarten. Nicht blind, sondern zielgerich-
tet. Nicht als kurzer Sprint und Kraftexplosion, sondern als
Dauerlauf mit Momentum, das bis hinter die Ziellinie tragt.
Die Blaupause dient dazu, das Vertriebsschiff in die richtige
Richtung zu lenken und erste wesentliche Hebel und Brem-
sen zu erkennen. Natiirlich ist weitere Arbeit notwendig,
aber wenn Richtung und Rahmen nicht stimmen, helfen per-
fekte Details auch nicht weiter.

Standortbestimmung: Jede Verinderung beginnt mit Ehr-
lichkeit. Wo stehen Sie und Thre Vertriebseinheit heute? Wie
lasst sich der Status quo pointiert beschreiben? Facetten, die
Berticksichtigung finden sollten:

Was bedeutet Erfolg fiir den Vertrieb heute? Wie ist es um
den gewiinschten Erfolg bestellt? Was ist schlecht gelaufen in
den vergangenen 12 Monaten (Achtung: ca. 10-15 Minuten
sammeln gentigt vollauf)? Was ist richtig gut gelaufen (glei-
ches Zeitfenster, auch wenn es bestimmt mehr Freude berei-
tet)? Welche musterhaften Wachstumsbremsen vermuten
Sie? Welche Haupthebel bestimmen den vertrieblichen Er-
folg? Auf welchen Starken ldsst sich aufbauen? Welche domi-
nierenden Fragen stellen Sie sich mit Blick auf das kommen-
de Vertriebsjahr?

Nattirlich kann sich eine tiefere und breitere Standortbestim-
mung als sinnvoll herausstellen. Das sollte aber nicht als
Ausrede gelten, nicht zu beginnen oder alle anderen Schritte
um Wochen zu verschieben. Sie werden tiberrascht sein, wie
viel (wertvolle Substanz) in den ersten ein bis zwei Stunden

konzentrierter Arbeit am Thema entsteht.

Szenario: Denken Sie noch nicht iber das ,Wie” nach - das
ist wichtig fiir das Gelingen. Versetzen Sie sich an das Jahres-
ende 2025 - vielleicht zur Weihnachtsfeier oder einer ande-
ren festlichen Gelegenheit, bei der Sie eine Rede halten. Was
teilen Sie dem Team in einer ergreifenden Ansprache mit?
Auf welche Erfolge blicken Sie zuriick? Was hat das Jahr aus-
gezeichnet, erfolgreich und besonders gemacht? Diese
Ubung macht nicht nur Freude, sie fordert Inhalte zutage,
die rational und emotional Bedeutung besitzen. Beide Puzz-
lestticke werden gebraucht.

Die Frage nach dem ,Warum?”: Im vorherigen Schritt ha-
ben Sie Zieldimensionen beschrieben. Beantworten Sie nun
die Frage, warum jede einzelne Zieldimension wichtig ist -
fiir Sie, das Vertriebsteam und alle mafigeblich beteiligten
Stakeholder. Hiermit gelingt es, tieferen Griinden auf die
Spur zu kommen und Emotionen mit den Themen zu ver-
binden, denn wenn nur der Kopf (Logik), nicht aber das
Herz (Emotion) involviert ist, weichen Interesse, Aufmerk-
samkeit und Energie nur allzu schnell ab, und es entsteht
kaum Sog und Momentum in Richtung des Szenarios.

Jetzt konnen Sie in den Prozess der genauen Zieldefinition
und Mafinahmenplanung einsteigen. Die vorstehenden
Schritte setzen die tibergeordneten Zielmarken, geben den
Rahmen und definieren Priifsteine. Sie zeigen noch nicht das
~Wie”, aber sie zeigen klar auf, welchen Themen das ,Wie”
gentigen muss. Ziehen Sie diese immer wieder heran - in der
weiteren Strategiearbeit, Planung und Realisierung. Versu-
chen Sie es - Sie werden mit diesen einfachen Schritten neue,
hohere Standards setzen, Klarheit erzeugen und Energiepo-
tenziale schaffen.

An dieser Stelle gentigt der Raum dieses Artikels nicht, um
tiefer in die Kunst der Strategiearbeit im Vertrieb und die sys-
tematische Realisierung einzutauchen. Schreiben Sie mir
und ich sende Thnen weitere (kurze, knackige) Fachartikel,
die diese Themenbereiche systematisch behandeln.
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A& 7  Marken-Kolloquiun’
)

22. Internationales Marken-Kolloquium
Wachstumschancen nutzen”
10. — 12. September 2025

Uber das Internationale Marken-Kolloquium
» Ich empfehle eine Teilnahme am Marken-Kolloquium

Das Internationale Marken-Kolloquium wird auch 2024 ein im Grunde genommen jedem, der an den Themen Marke,
voller Erfolg. Als fithrende Veranstaltung dieser Art im deutsch- Markenentwicklung, Unternehmensentwicklung und
sprachigen Raum steht das Kolloquium fiir Strategie, Marke und Unternehmensstrategie interessiert ist. <€
Wachstum.

Harald Vogelsang, Geschéftsfiihrer,
Stets ist es ein ausgewdhlter, limitierter Teilnehmerkreis Vogelsang GmbH & Co. KG
aus maximal 80 Unternehmerinnen und Unternehmern,
Geschiftsfithrern und Eigentiimerfamilien, tiberwiegend aus ) Das Schone hier ist, dass ein kleines von einem grol3en
Deutschland, Osterreich und der Schweiz, der im Kloster Seeon Unternehmen profitieren kann und auch ein grol3es
im Chiemgau zusammenkommt. Unternehmen von einem kleinen etwas lemnt. «
Als Forum fiir Vordenkerinnen und Vordenker im Bereich Mathias B6sch, Geschéftsfiihrer, Bee-Family AG
Markenfithrung stehen die Kommunikation und das Lernen
voneinander, der enge Kontakt zwischen Teilnehmern und ) Die Gesprache mit jedem hier waren ein personliches
Referenten sowie der nachhaltige Aufbau eines starken Netz- Highlight fir mich. Es sind sehr unterschiedliche Menschen
werkes im Mittelpunkt. hier, die mich alle inspiriert und mir Impulse fir meine

tagliche Arbeit gegeben haben. «

Die Beitrdge und Diskussionen vermitteln Impulse, Inspi-
ration und neue Ziindfunken fiir das eigene unternehmerische Paul Schif, Geschéftsfiihrer,
Wachstum. Laureus Sport for Good Foundation Germany, Austria

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

Kommen Sie mit ins Kloster?

Impressionen des
21. Internationalen

Marken-Kolloquiums

Internationales

Registrieren Sie sich direkt in unserem Onlineshop:
Oder senden Sie TIhren Teilnahmewunsch an
Kerstin Scupin (kerstin.scupin@mandat.de)
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Prof. Dr. Guido Quelle beim Zukunfts-Dialog
Wirtschaft der Friedrich Naumann-Stiftung

Anfang Dezember war Prof. Dr. Guido Quelle auf Einladung der
Friedrich Naumann-Stiftung in Frankfurt am Main beim Zu-
kunfts-Dialog Wirtschaft zu Gast.

Gemeinsam mit dem FDP-Bundesvorsitzenden Christian Lind-
ner, Volkswirt Justus Haucap und dem ,Vereinigung der hessi-
schen Unternehmerverbande VhU”-Prasidenten Wolf Matthias
Mang fiihrte Professor Quelle unter der Leitung von FAZ-Her-
ausgeber Carsten Knop einen spannenden Dialog tiber die Zu-
kunft der deutschen Wirtschaft und diskutierte iber Themen,
wie weniger Biirokratie, eine geringere Steuerlast, eine pragmati-
sche Klima- und Energiepolitik sowie eine aktivierende Arbeits-
marktpolitik.
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11.-13. September 2024

23. September 2024

7. Oktober 2024

10. Oktober 2024

24. Oktober 2024

5. November 2024

13. November 2024

20. November 2024

9. Dezember 2024

9. Januar 2025

4. Februar 2025

19.-20. Médrz 2025

1. April 2025
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Mandat-Vortrage und Interviews

21. Internationale Marken-Kolloquium
Kloster Seeon, Chiemgau

E/D/E-Branchentreff | Preisverleihung ,Eisener Gustav”
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
»Zukunft, aber wie?”

Osterreichischer Markenartikelverband
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle

»Zukunftssicher? Welche Wachstumstreiber jetzt entscheiden”

Zukunftswiesen Summit 2024
Interview mit Prof. Dr. Guido Quelle
,Potential der Deutschen Wirtschaft”

Mandat Zukunftsdialog
zu Gast bei der Industriebedarf Niemann-Laes GmbH

BTE Bundesverband des Deutschen Textil-, Schuh- und Lederwareneinzelhandels e.V.

Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
,Fahrtrichtung Zukunft - auch in Krisen wachsen”

Verein zur Forderung der Wettbewerbswirtschaft e. V.
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle

»Wertschitzung des Mittelstandes stirken: Die Mittelstandsampel”

Abschlussveranstaltung der PaPriKa
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle

»+Aufbruchstimmung: Vom Krisenmanagement zur Zukunftsgestaltung”

Friedrich-Naumann-Stiftung fiir die Freiheit
Zukunfts-Dialog Wirtschaft, Frankfurt
Podiumsdiskussion mit Prof. Dr. Guido Quelle
,Impulse fiir eine liberale Wachstumsagenda”

Friedrich-Naumann-Stiftung fiir die Freiheit
Zukunfts-Dialog Wirtschaft, Gelsenkirchen
Podiumsdiskussion mit Prof. Dr. Guido Quelle
,Titel folgt”

TERRES Partnerkonferenz
Vortrag von Linda und Fabian Vollberg
,Titel folgt”

8. Seeon Summit
Excelsior Hotel Ernst, Koln

Mandat Zukunftsdialog
zu Gast bei der Ernsting’s family GmbH & Co. KG
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.HV Veroffentlichungen

Lesen Sie aktuelle kostenfreie Veréffentlichungen zu wachstumsrelevanten Themen:

4,KLARE ZIELE - DAS A UND O IM VERTRIEB” - GARTEN DESIGN, Ausgabe 4 /2024

yDer Vertrieb und das Leistungsangebot” - KMU Magazin, Ausgabe 10 / 2024

,Smarte Prozessarbeit im Mittelstand” - Unternehmeredition, Oktober 2024

y,Marke - immer in Verbindung” - KMU Magazin, Ausgabe 9 / 2024

yStrategieentwicklung - Vom Heute zur Vision” - KMU Magazin, Ausgabe 7/8 / 2024

,Kostendisziplin in der Markenfiihrung” - KMU Magazin, Ausgabe 6 / 2024

,Die Merkmale wachstumsstarker Unternehmen” - KMU Magazin, Ausgabe 4/5 / 2024

,Die Kultur des Wachstums” - KMU Magazin, Ausgabe 3 / 2024

yVertriebsfithrung via Kennzahlen” - KMU Magazin, Ausgabe 1/2 /2024

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

Alle aktuellen Fachartikel finden Sie auf unserer Website.
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https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2024/05/12-15_Unternehmensentwicklung.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2024/03/0324-KMU_Die-Kultur-des-Wachstums.pdf
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/wachstums-know-how/fachartikel/
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Traditioneller Weihnachtsmarkt-Besuch mit dem
Mandat-Team

Im vergangenen Monat fanden wieder einige der Highlights
im Mandat-Jahr statt - eines davon: der traditionelle Weih-
nachtsmarkt-Besuch.

Gemeinsam haben wir den Dortmunder Weihnachtsmarkt
besucht und natiirlich durften leckere Kostlichkeiten und ein
warmender Glithwein nicht fehlen - perfekt, um uns auf die
Feiertage einzustimmen.

Gemeinsam lachen, plaudern und diese schone Tradition zu
teilen, hat uns wieder einmal gezeigt, wie wichtig diese Mo-
mente sind, um unsere Unternehmenskultur zu starken und
die Zusammenarbeit im Team zu fordern.

Wir freuen uns bereits auf die weiteren gemeinsamen Aben-
teuer und Highlights in diesem Jahr!
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Josefine Kaup Prof. Dr. Guido Quelle
josefine.kaup@mandat.de guido.quelle@mandat.de

Fabian Vollberg Linda Vollberg
fabian.vollberg@mandat.de linda.vollberg@mandat.de
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