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Editorial

Wie laufen Thre Lieferantengesprache? Wie laufen die
Budgetplanungen mit Thren Kunden? Wie laufen die
Mitarbeitergespriche oder die Vorbereitungen dazu? Wie
lauft die Jahresplanung?

Fiir die meisten Unternehmen sind Herbst und Winter die
Zeit fur die oben aufgefithrten Gesprache. Diejenigen
Unternehmen, deren Geschiftsjahr nicht das Kalenderjahr
ist, haben andere interne Planungsrhythmen, aber das
Kalenderjahr bestimmt schon vieles. Uns fillt auf, dass diese
Gespriche immer mehr Zeit in Anspruch zu nehmen
scheinen, inzwischen ist es mitunter schon schwer, Termine
im November zu vereinbaren. Geht das so weiter, ist bald
auch der Oktober ,zu”: Herbstferien, dann Planungs-und-
so-fort-Gespriche.

Vorsicht: Es muss noch Platz bleiben fiir Strategie, Wachstum,
Zukunft! Lassen Sie es nicht zu, dass Routinethemen immer
mehr Raum einnehmen. Uberdies ist steigende zeitliche
Enge bei gleichem Outputein Indikator fiir falsche Priorititen.

SCHREIBEN SIE MIR
guido.quelle@mandat.de

e

)

VORTRAGSCLIPS AUF YOUTUBE
/GuidoQuelleMandat

FINDEN SIE MICH BEI LINKEDIN
Prof. Dr. Guido Quelle

MEIN BLOG ,WACHSTUMSTREIBER"
www.mandat.de/de/blog
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Lassen Sie den Herbst wirksam sein und haben Sie viel
Freude an dieser Ausgabe des Mandat Growthletters mit dem
Fokusthema ,Premium”.

Herzliche GriiRe

Thr und Euer

of. Dr. Guido Quelle
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Wie ernst ist es lhnen mit ,Premium*?

Sie kennen unsere Unterscheidung: Discount, Mainstream,
Premium, Luxus. Jede Vermischung irritiert den Kunden.
Wenn wir also im Premium-Segment spielen wollen, miissen
wir der Versuchung widerstehen, die Marke in den
Mainstream oder gar in den Discount zu dehnen, denn das
geht regelhaft schief. Wir miissen aber auch vorsichtig mit
Ausfliigen ins Luxussegment sein, wenngleich mein Satz
,Der Luxus von heute ist der Standard von morgen” immer
noch gilt. Aber echte Luxusunternehmen werden
Premiumanbietern, die ein bisschen im Luxussegment
spielen wollen, stets tiberlegen sein.

Definieren Sie also genau, was Premium fir Sie in Thren
Marktsegmenten exakt bedeutet!

Damit es leicht verdaulich wird, hier ein paar Beispiele aus
der Praxis, auch aus unserem eigenen Unternehmen, was
NICHT Premium ist. Manchmal ist es ja leichter, mit
Ausschluss zu arbeiten. Es folgt eine freie Auswahl, die

Reihenfolge ist nicht von Bedeutung.

0 Mehr als drei Ruftone, bevor jemand das Telefonat
entgegennimmt.

o Linger als 24 Stunden bis zur Antwort auf eine Mail.

o ,Dafiir bin ich nicht zustindig.” ,Das ist ein anderes
Ressort.” ,Das machen die Kollegen.”

o ,Das System verlangt das so.”

o Schief hingende Bilder im Flur oder Biirotiirschilder.

o Winde mit Macken im Treppenhaus oder in den Biiros.
o Kalte Rdume aus Heizkostengriinden.

o Hohe Preiszugestindnisse gegeniiber UVP.

o Extensive Nachldsse in Verhandlungen.

o Angebote, die Aufwand belohnen, nicht Wertbeitrag.

o Niedrige Preise.

o Desinteresse am Kundenerfolg.

o Vertriebsbelohnung fiir ,Reinverkauf” statt fiir Abverkauf.

o Viele Diskussionen tiber interne Abliufe, wenige
Diskussionen tiber (neue) Kundenvorteile.

o Am aktuellen Stand lange festhalten (und fest behaupten,
das sei noch Premium).

o ,Der Kunde will das so.” (Was nicht stimmt).

Sie bekommen einen Eindruck. Moglicherweise finden Sie
sich ja bei dem einen oder anderen Thema wieder, Sie
brauchen es mir ja nicht zu sagen. Ich kann Ihnen jedenfalls
aus Erfahrung im eigenen Unternehmen und auch aus der
Beratungserfahrung sagen, dass es sich lohnt, immer wieder
einmal eine ,Premium-Initiative” zu starten und alles - alles!
- bei Gelegenheit auf ,Premiumeignung” zu tiberpriifen. Bei
uns hat das vor einigen Jahren Wunder gewirkt, weil der
Blick auf die richtigen Dinge gelenkt wurde. Wenn jetzt
jemand von uns sagt ,Das ist nicht Premium”“, dann wissen
alle, was gemeint ist. Ich habe auch das eine oder andere
schon wieder vor Augen. Man wird einfach viel schirfer
wahrend und nach einer solchen Initiative.

Nattirlich sind dann auch Menschen erforderlich, die den
Premium-Zustand wieder herstellen. An manches sollte man
selbst Hand anlegen, anderes ist zu delegieren. Das ist, indes,
oft eine Priorititenfrage, denn ehrlicherweise scheinen ja
andere Dinge immer dringender als jetzt ein kleines Detail
wieder auf ,Premium-Level” zu bringen. Das mag sein, aber
dies ist eine Frage der Prioritdten, damit der Zeitverwendung
und damit sind wir bei der Frage: Wie ernst ist es [hnen mit
,Premium”?
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— Warum der Mittelstand hier glanzen kann und
woran er manchmal trotzdem hapert

Gerade im Mittelstand bestehen hiufig gute Voraussetzungen,
um eine Marke zu fiihren, die Substanz hat, Vertrauen schafft
und dauerhaft relevant bleibt. Doch wiahrend bei der
Produktqualitit und Kundennihe fiir viele selbstverstindlich
ein Premiumgedanke gelebt wird und Unternehmen als
Leistungsfithrer agieren, gelingt es deutlich weniger gut,
diesen Premiumanspruch nach aufien zu transportieren und
mit der Marke konsequent sichtbar zu machen. Die Leistung
ist premium. Die Markenbekanntheit ausbaufdhig.

Womit der Mittelstand glinzen kann:

o Authentizitit: Premiummarken leben davon, dass sie
glaubwiirdig sind und nicht leicht kopierbar. Vielen
mittelstindischen Unternehmen gelingt es besonders gut,
nahbar, personlich und verlésslich, getragen durch
langfristige Beziehungen, zu agieren. Eine ,Marke mit
Gesicht” fiihren zu konnen, ist einer der grofiten
Wettbewerbsvorteile des Mittelstands.

o Langfristigkeit statt Quartalsdenken: Inhabergefiihrte
Unternehmen haben die Freiheit, auf nachhaltige
Markenentwicklung zu setzen. Eine Premium-
positionierung braucht Zeit und die Bereitschaft, iber
Jahre konsistent zu bleiben - in der Markenfiihrung, den
Botschaften, dem Auftritt.

o0 Nihe zum Kunden: Premiummarken leben vom
prézisen Verstindnis dessen, was Kunden wirklich
schitzen. Sie leben von der Extrameile. Auch das erleben
wir besonders hdufig im Mittelstand. Das Wissen tiber
Kundebediirfnisse ist Gold wert, wenn es systematisch in
Innovationen und Markenarbeit einflief3t.

Woran es manchmal hapert:

o Marke wird nicht als strategisches Fithrungsinstrument
verstanden: Marke wird zu klein gedacht. Teilweise ist
das Markenverstindnis im Mittelstand fokussiert auf
Marketing und Vertriebsunterstiitzung. Die Marke wird
nicht genutzt, um strategisch fiir Klarheit zu sorgen:
Wofiir stehen wir? Was versprechen wir - und was eben
nicht?

o Die Inhaberpersonlichkeit iiberstrahlt die Marke:
Solange der Unternehmer oder die Unternehmerin aktiv
ist, funktioniert das System Marke. Doch was bleibt
danach? Ist das aktuelle Bild noch zeitgemifs? Ist es je
explizit gemacht worden? Eine Premiummarke braucht
Werte, die unabhingig von einer Person Bestand haben
und die von anderen im Unternehmen verstanden und
getragen werden.

o Uneinheitliche Kommunikation oder zu wenig
Markenerlebnis: Eine Premiummarke braucht
Strahlkraft. Sie entsteht dort, wo ein Unternehmen in
ganzer Linie, in jedem Prozess, in allen Handlungen und
Entscheidungen durch die Marke erklédrbar ist. Es muss
transparent sein, nach welchen Werten Entscheidungen
getroffen und Handlungen abgeleitet werden und die
Antwort darf dabei nicht lauten: ,Der Chef / die Chefin
wollte das so.”

Der Mittelstand hat vieles, was Premium braucht:
Authentizitit, Ndhe und Haltung. Was ihm dabei manchmal
fehlt, ist der Mut zur eigenen Inszenierung und das
Bewusstsein dafiir. Denn die Stirken entfalten sich nur,
wenn sie bewusst gefiihrt, gespielt und auch gezeigt werden.
Der Mittelstand differenziert sich oft durch einen gewissen
Grad von anders sein und anders denken von seinen grofien
Wettbewerbern, zeigen Sie diese Facetten und vielleicht auch
diese Kantigkeit gerade im Premiumsegment oder als
Premiumanbieter.
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Wachstum durch Premium-Positionierung
wird im Vertrieb (mit-)entschieden

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

o Premium bedeutet stets eine als deutlich tiberdurchschnittlich erlebte

Werterfahrung.

o Ein Kaufentscheidungsprozess heifit, dass eine Werterwartung mit einer

Investitionserwartung abgeglichen und mit Alternativen verglichen wird.

o Verdichtet kommt dem Vertrieb die Aufgabe zu, die Wahrnehmung und

Bewertung des Kunden gezielt zu fiithren.

Wir bei Mandat positionieren uns als Premium-Beratung
und bekommen vielfach gespiegelt, dass unsere Klienten
und Gesprachspartner uns genau so einordnen.

Das, was Premium ausmacht, ist vielschichtig - ein
Kernbestandteil, ohne den alle weiteren Facetten zum
Glasperlenspiel geraten, ist der Wert, der im Zusammenspiel
und der Zusammenarbeit mit Mandat erfahren wird. Und
dieser Aspekt ldsst sich verallgemeinern. Premium bedeutet
stets eine als deutlich tberdurchschnittlich erlebte
Werterfahrung.

Die genaue Komposition dieser Werterfahrung wird in der
Strategiearbeit und der Realisierung der Strategie
vorgenommen und erstreckt sich von der Fokussierung auf
prézise bestimmte Bediirfnisse der idealen Kunden, tiber die
konkreten Produkte und angebotenen Leistungen bis in jede
Erfahrung, die der Kunde mit dem Unternehmen macht. All
dies findet seine Zusammenfassung in der Marke - aber das
ist eine andere Geschichte.

Konzentrieren wir uns auf den Vertrieb und seine Bedeutung
in der Werterfahrung des Kunden. Mit Vertrieb ist hier die
entscheidungserhebliche Interaktion des Kunden mit einem
Mitarbeiter des Unternehmens in der Sondierung und
Anbahnung einer Kaufentscheidung gemeint.

Eine Kaufentscheidung bedeutet immer, dass eine
Werterwartung mit einer Investitionserwartung abgeglichen
und mit Alternativen verglichen wird. Kommt der
Entscheider/die Entscheiderin zu der Uberzeugung, dass er/
sie das Ergebnis attraktiv findet, so entscheidet er sich fiir den
Kauf. So das Grundkonstrukt, dass logisch anmutet und
zusitzlich mafgeblich emotional gesteuert und bestimmt
wird.

Verdichtet kommt dem Vertrieb die Aufgabe zu, die
Wahrnehmung und Bewertung des Kunden gezielt zu fiihren.
Im besten Interesse des Kunden und des eigenen
Unternehmens, denn es geht darum, Orientierung zu geben
und den Weg zu den Zielen des Kunden mit den eigenen
Leistungen kraftvoll und wertvoll zu unterstiitzen.

Das bedeutet im Falle einer Premium-Positionierung: Das
Gesamtsystem muss kohidrent sein und ebenso anmuten.
Premium beginnt bei der Terminvereinbarung, setzt sich fort
im Erscheinungsbild, Auftreten und Sprechen und endet
noch lange nicht bei der Verbindlichkeit, in der Absprachen
getroffen und eingehalten werden. Jeder Baustein dient dazu,
das Vertrauen aufzubauen und zu rechtfertigen, dass die
Werterfahrung im Falle einer Zusammenarbeit premium
sein wird.

Wenn Sie eine Premium-Positionierung anstreben, kénnen
wir nur dazu raten, einen regelméfligen Premium-Check zu
machen, also zu definieren, wie die Kundenerfahrung sein
soll und dieses Soll mit der Realitit abzugleichen. Der
Vertrieb ist ein exzellenter Starpunkt fiir einen solchen
Premium-Check.

Mandat Growthletter ®, Nr. 227 Premium 2025
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MARKE — ECHT BLEIBEN

23. Internationales Marken-Kolloguium | 9. — 11. September 2026 | Kloster Seeon

Uber das Internationale Marken-Kolloquium

Das Internationale Marken-Kolloquium wird auch 2026
ein voller Erfolg. Als fithrende Veranstaltung dieser Art im
deutschsprachigen Raum steht das Kolloquium fiir Strategie,
Marke und Wachstum. Stets ist es ein ausgewdhlter, limitierter
Teilnehmerkreis aus maximal 80 Unternehmerinnen und
Unternehmern, Geschiftsfithrern und FEigentiimerfamilien,
tiberwiegend aus Deutschland, Osterreich und der Schweiz, der
im Kloster Seeon im Chiemgau zusammenkommt.

Als Forum fiir Vordenkerinnen und Vordenker im Bereich
Markenfithrung stehen die Kommunikation und das Lernen
voneinander, der enge Kontakt zwischen Teilnehmern und
Referenten sowie der nachhaltige Aufbau eines starken
Netzwerkes im Mittelpunkt.Die Beitrdge und Diskussionen
vermitteln Impulse, Inspiration und neue Ziindfunken fiir das
eigene unternehmerische Wachstum.

Das sagen unsere Teilnehmerinnen und Teilnehmer:

»1ch empfehle das
Internationale Marken-Kolloquium
allen Unternehmerinnen und
Unternehmern, die ihre Ideen mit
Gleichgesinnten teilen und ihren

Horizont erweitern mochten.”

»Die Vortrige auf dem
Internationalen Marken-Kolloquium
waren ein Feuerwerk an Wissen und

beeindruckenden Persoénlichkeiten.”

»Das Besondere am
Internationalen Marken-Kolloquium
ist die familidre Atmosphire, in der
die Teilnehmerinnen und Teilnehmer
offen und vertrauensvoll miteinander

diskutieren.”

Freuen Sie sich im nichsten Jahr im Programm unter anderem auf:

Stefan Drager, Dragerwerk AG & Co. KGaA

JETZT ANMELDEN!

Dr. Matthias Maslaton, ARAG SE

Registrieren Sie sich direkt iber unsere Webseite
oder senden Sie Ihren Teilnahmewunsch an Kerstin Scupin

(kerstin.scupin@mandat.de).

Mandat Growthletter ®, Nr. 227 Premium 2025
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Mandat-Vortrage und Interviews

13. November 2024 v/ Verein zur Forderung der Wettbewerbswirtschaft e. V.
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
»Wertschitzung des Mittelstandes stirken: Die Mittelstandsampel”

20. November 2024 4 Abschlussveranstaltung der PaPraKa
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
»+Aufbruchstimmung: Vom Krisenmanagement zur Zukunftsgestaltung”

9. Dezember 2024 v Friedrich-Naumann-Stiftung fiir die Freiheit
Zukunfts-Dialog Wirtschaft, Frankfurt
Podiumsdiskussion mit Prof. Dr. Guido Quelle
,Impulse fiir eine liberale Wachstumsagenda”

9. Januar 2025 v Friedrich-Naumann-Stiftung fiir die Freiheit
Zukunfts-Dialog Wirtschaft, Gelsenkirchen
Podiumsdiskussion mit Prof. Dr. Guido Quelle
,Impulse fiir eine liberale Wachstumsagenda”

4. Februar 2025 \/ TERRES Partnerkonferenz
Vortrag von Linda und Fabian Vollberg
»Aufstehen statt Einknicken - Starke Marken beweisen sich in der Krise”

19.-20. Miirz 2025 v/ 8.Sceon Summit
Excelsior Hotel Ernst, Koln

19. Juni 2025 v/ EuroMinds Wirtschaftsgipfel
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
»Zukunftssicher? Welche Wachstumstreiber jetzt entscheiden.”

20. August 2025 v/ Growth-Lunch DZ Bank
Impulsvortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
»Aufbruchstimmung: Vom Krisenmanagement zur Zukunftsgestaltung”

10.-12. September 2025 v/ 22.Internationales Marken-Kolloquium
»Wachstumschancen nutzen”
Kloster Seeon, Chiemgau

11.-12. Mdrz 2026 9. Seeon Summit - =
Steigenberger Icon Frankfurter Hof, Frankfurt am Main s go
£8
27.-28. April 2026 Zukunftswiesen Summit 2026 T
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle é %
,Titel folgt” SQ

9.-11. September 2026 23. Internationales Marken-Kolloquium

»Marke - Echt bleiben”
Kloster Seeon, Chiemgau

Mandat Growthletter ®, Nr. 227 Premium 2025
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~ MM Mandat Zukunftsdialoge ...

27.Mirz 2025 zu Gast bei der St. Kilian Distillers GmbH, Riidenau

1. April 2025 zu Gast bei der Ernsting’s family GmbH & Co. KG, Coesfeld

27.Mai 2025 zu Gast bei der Heinrich Borgmeier GmbH & Co. KG, Delbriick
5. Juni 2025 zu Gast in der Charité, Berlin
9. Juli 2025 zu Gast bei der AEB SE, Stuttgart

NN NN NS

27. Oktober 2025 zu Gast bei der Dr. Ausbiittel & Co. GmbH, Dortmund

Termine 2026:

Aktuell befinden wir uns in der Planung fiir zahlreiche spannende und abwechslungsreiche Zukunftsdialoge im Jahr 2026.
Freuen Sie sich jetzt schon auf inspirierende Gespriache, neue Perspektiven und wertvolle Impulse fiir die Zukunft

Registrieren Sie sich HIER fiir den kostenfreien Newsletter, um tiber alle neuen Termine informiert zu werden.

7 |

—

zu Gast in der Charité, Berlin zu Gast bei AEB, Stuttgart zu Gast bei Ausbiittel, Dortmund

Uber die Mandat Zukunftsdialoge

Die Mandat Zukunftsdialoge sind ein exklusives After-Work-Event fiir Unternehmerinnen und Unternehmer, die sich in ver-
trauensvollem Rahmen tiber aktuelle Herausforderungen und Wachstumschancen im Mittelstand austauschen mochten. In
kleiner, handverlesener Runde bieten die Zukunftsdialoge inspirierende Einblicke, praxisnahe Impulse und wertvolle Netz-
werkgelegenheiten - an stets wechselnden, spannenden Orten.
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Nutzen Sie die Gelegenheit, sich mit Gleichgesinnten auszutauschen und Thr unternehmerisches Know-how zu erwei-
tern und melden Sie sich bei Kerstin Scupin (kerstin.scupin@mandat.de) oder auf unserer Webseite an, wenn ein
Zukunftsdialog in Threr Nihe stattfindet!

Weitere Informationen und Impressionen rund um die Zukunftsdialoge erhalten Sie hier:

LR

T
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.HV Veroffentlichungen

Lesen Sie aktuelle kostenfreie Veréffentlichungen zu wachstumsrelevanten Themen:

ysWoran Vertriebsprojekte wirklich scheitern” - KMU Magazin, Ausgabe 10 / 2025

,Buzzwords - zwischen Hype und Haltung” - KMU Magazin, Ausgabe 9 / 2025

yVertriebsdynamik freudvoll erzeugen” - KMU Magazin, Ausgabe 7/8 / 2025

,Optimismus als bewusste Entscheidung” - KMU Magazin, Ausgabe 6 / 2025

»2025 - Dranbleiben: der einzige Garant fiir Wachstum” - KMU Magazin, Ausgabe 4/5 / 2025

yZeit fiir ein Markenkern-Update?” - KMU Magazin, Ausgabe 3 / 2025

42025 - Durchstarten im Vertrieb” - KMU Magazin, Ausgabe 1/2 /2025

4Eine klare Vision ist unentbehrlich” - BTE marketing berater, Ausgabe 1 /2025

,Wie viel Exzellenz braucht Markenfithrung?” - KMU Magazin, Ausgabe 11/12 /2024

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

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

Alle aktuellen Fachartikel finden Sie auf unserer Website.
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Wir wollen wachsen und suchen
eine Assistenz der Geschaftsfiihrung (m/w/d)

Das Mandat-Team soll weiter wachsen und dafiir suchen wir
ein neues Teammitglied, das in einer zentralen Rolle Linda
und Fabian Vollberg unterstiitzen wird - namlich als
Assistenz der Geschiftsfithrung.

Diese Position ist weit mehr als eine klassische Assistenzrolle
- sie ist eine Schliisselfunktion fiir Organisation, Struktur und
Wirksamkeit im Tagesgeschift unserer Fiihrungsebene.

Dafiir suchen wir eine Kandidatin oder einen Kandidaten,
die/der ...

o ... mehrjihrige Erfahrung als Assistenz auf
Geschiftsfithrungsebene mitbringt.

o ... es versteht Themen vorausschauend zu koordinieren,
Strukturen zu schaffen und Dinge tiber die Ziellinie zu
bringen.

o ... mitdenkt, mogliche Hiirden antizipiert und
verantwortlich handelt.

o ... Vertrauen und Loyalitit als Grundlage guter
Zusammenarbeit sieht.

o ... klar, verbindlich und freundlich kommunizieren kann
und es versteht , Botschaften im richtigen Ton, Timing
und Kontext zu tibermitteln.

Wenn Sie jemanden kennen, der eine neue Herausforderung
sucht und in unser Mandat-Team passen konnte, freuen wir
uns sehr tiber Ihre Empfehlung.

Unterlagen koénnen an anne.hausen@mandat.de gesendet
werden. Mehr Informationen sind auf unserer Karriere-
seite unter https://mandat.de/de/ueberuns/team-mitglied-

Mittelstand-

werden/ zu finden. Gewinner

Teilen Sie diese Information gerne mit Threm Netzwerk
oder mit jemandem, der Interesse haben konnte!

Mandat-Intern
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Der néchste Mandat Growthletter®

erscheint am 1. Dezember!

Zu dieser Ausgabe haben beigetragen

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

Josefine Kaup
josefine.kaup@mandat.de

Linda Vollberg
linda.vollberg@mandat.de

Fabian Vollberg
fabian.vollberg@mandat.de
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