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Editorial

Ein Viertel des Jahres ist um, drei Viertel haben wir noch, um
unsere Jahresziele zu erreichen. Haben Sie auch den
Eindruck, dass immer mehr in Ferien gedacht wird?

Im Januar fangen viele Unternehmen (wir auch) erst deut-
lich nach Neujahr wieder an. Dann beschiftigen sich viele
Unternehmen (wir auch) mit dem Sichten dessen, was in
den Vorwochen angefallen ist. Auch Strategie- und Kick-Off-
Meetings finden oft im Januar statt (bei uns auch).

Im Februar ist Skifahren und Fasching / Karneval sehr gern
genommen (bei uns nicht). Im Mirz/April ist Ostern nebst
Ferien zu beriicksichtigen, lange Wochenenden im Mai mit
dem sogenannten Tag der Arbeit, Christi Himmelfahrt und
lokal Fronleichnam, im Juni beginnen die ersten Ferien, die
bis September dauern, dann kommen Herbstferien, dann
Weihnachten.

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

R B @

Manchmal hat man den Eindruck, als kime gar niemand
mehr dazu, zu arbeiten. Die Planungen der Vortrags- und
Kongressveranstalter werden immer ambitionierter, es
bieten sich immer weniger richtig gute Zeitfenster an.

Jetzt beginnt der April, heute, am Erscheinungstag des
Mandat Growthletters, ist Ostermontag, vielleicht fiir Sie
eine gute Gelegenheit, sich mit dem vielschichtigen Thema
,Transformation” zu beschiftigen.

Thr und Euer
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Frohe Ostern, herzliche Griifle

Prof. Dr. Guido Quelle
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Geben Sie der Transformation eine Richtung

Ist Thnen einmal aufgefallen, dass Worte wie ,Fortschritt”,
»Progressivitat”, ,Reform”, ,Restrukturierung” weder eindeu-
tig positiv sind noch eine Richtung enthalten? Man kann vor
dem Abgrund stehen und ,fortschreiten”, das ist keine gute
Idee. Man kann progressiv sein und dabei Unfug verzapfen
(wenn man es genau nimmt, ist ,progressiv” ja mindestens
nahezu identisch mit ,fortschrittlich”). Man kann eine
Reform durchfithren, die keinen Nutzen erbringt und man
kann etwas restrukturieren, dessen neue Struktur ebenso
hinderlich ist wie die alte.

Nun also, in aller Munde und mit hohem Inflationsgrad
versehen: ,Transformation” — wieder so ein Buzzword ohne
Richtung.

Nehmen wir einmal an, wir wollen ,Transformation” im
unternehmerischen Kontext verwenden, um zu zeigen, wie
progressiv, reform- und restrukturierungsentschlossen wir
den Fortschritt gestalten wollen - es wird immer noch nicht
eindeutig positiv.

Nehmen wir weiter an, Sie wollen Thr Unternehmen
transformieren, eine Transformation durchfithren, dann
brauchen Sie unbedingt eine Richtung, ein Ziel, einen
gedanklichen Zustand, der erkennbar macht, dass die Trans-
formation abgeschlossen ist. Warum? Weil Sie sonst dauer-
transformieren, ohne zu erkennen, ob das nun gut oder
schlecht ist. Sie brauchen diesen Zielzustand, die Mess-
groflen dazu, um Thren Mitarbeitern zu verdeutlichen,
wohin es gehen soll und woran die Mitarbeiter im téglichen
Tun erkennen, ob sie auf dem richtigen Weg sind.

A propos ,Weg": Auch der Weg muss prizise beschrieben
sein. Es gentigt eben nicht, sich vor die Mitarbeiter zu stellen
oder in einer Fithrungsrunde die klare Absicht zu bekunden,
dass das Unternehmen sich in einer , Transformationsphase”
befindet, auf dem Weg der ,Transformation” sei. Wie immer
gilt, dass Verinderungen nur dann stattfinden, wenn die
Handelnden einen Nutzen daraus haben. ,Was ist fir mich
drin?”, das ist die Kernfrage, die es zu beantworten gilt.

Gar nicht so leicht, sagen Sie? Das stimmt und das ist auch
der Grund, dessenthalben zahlreiche dieser sogenannten
sTransformationen”, ,Transformationsinitiativen”, ,Trans-
formationsprojekte” scheitern oder gar nicht erst auf die
Startbahn kommen. Viele Unternehmenslenker machen sich
nicht die Miihe, die Richtung, den Weg, das Ziel einer soge-
nannten ,Transformation” zu definieren. Wenn man schon
so ein sperriges Wort fiir eine bedeutende Verdnderung des
Unternehmens wiahlt, muss aber genau eine solche Detaillie-
rung mindestens genauso bedeutend stattgefunden haben.

Ich finde den Begriff ,Transformation” derart abgegriffen,
dass ich in der Beratung unserer Klienten empfehle, ihn ent-
weder nicht zu verwenden, sondern eine Alternative zu fin-
den oder - wenn der Begriff unbedingt den Verdnderungs-
prozess beschreiben soll - sehr detailliert zu beschreiben,
was damit gemeint ist.

Wissen Sie, was viel wirksamer ist als eine grofie Transforma-
tionsoffensive? Wissen Sie, was viel besser in das Leben
unserer Unternehmen passt? Ich sag’s Thnen: Es passt viel
besser, wenn das Unternehmen durch strukturierte
Zukunftsprojekte gewohnt ist, sich immer wieder und immer
weiter in die Zukunft zu entwickeln. Es ist viel natirlicher,
wenn nicht alle paar Jahre ein Blitz - um im Bild zu bleiben,
ein ,Transformationsblitz” — durchs Unternehmen geht und
alles auf links (oder rechts) gedreht wird. Es ist viel wirksa-
mer, wenn sich die gesamte Fiihrungscrew immer wieder mit
der Strategie und damit mit der Zukunft beschiftigt und hier
insbesondere mit diesen drei Dimensionen: Kunde/Markt,
Angebot/Leistung, Wir/Ablaufe.

Jedes Unternehmen, das die permanente Verdnderung fiir
sich als normal entdeckt und die Arbeit an der Zukunft als
selbstverstindlich in die unternehmerische Arbeit eingebaut
hat, kann sich das sperrige Wort , Transformation” sparen.
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Ist unsere Marke ,transformationsbereit™?

Gerade in Familienunternehmen ist Transformation im
Grundsatz keine neue Disziplin. Doch die Verdnderungser-
fordernis und die Geschwindigkeit steigen. Markte ent-
wickeln sich rasant und technologische Entwicklungen ver-
schieben Wettbewerbsgrenzen. Das alles bietet enorme
Chancen, wenn man bereit ist fiir Neues. Marken-Transfor-
mation reduziert sich dabei nicht auf ein neues Logo,
sondern ist die bewusste Weiterentwicklung der unterneh-
merischen Identitdt — des Selbstbildes und des Fremdbildes.

Fir uns und unsere Klienten bedeutet das sehr hidufig,
gewachsene Strukturen kritisch und ehrlich zu hinterfragen.
Wenn Sie sich aktuell ebenso fragen, ob es Zeit ist fiir mehr
Bewegung, mehr Transformation in Threm Unternehmen,
dann eignen sich die folgenden drei Felder wunderbar.

1. Kundenrealitit spiegeln - statt Annahmen treffen

Viele Marken scheitern nicht an Strategie, sondern an fehlen-
der Realitit. Wann haben Sie zuletzt strukturiert mit Ihren
wichtigsten Kunden - nicht nur tiber Zufriedenheit, sondern
tiiber Wahrnehmung gesprochen?

o Warum haben Sie sich fiir uns entschieden?

o Wofiir stehen wir aus Threr Sicht?

o Was konnen wir auflerordentlich gut und wo sind wir
austauschbar?

Meine Empfehlung: Fithren Sie fiinf bis zehn strukturierte
Kundengespriche, um herauszufinden, ob Thre Marke wirk-
lich differenziert wahrgenommen wird, wie Sie es sich
wiinschen. Wichtig: Machen Sie keine Umfrage daraus und
fragen Sie nicht nur Ihre liebsten Kunden!

Dies ist eine meiner liebsten Ubungen. Wenn Sie sich Unter-
stiitzung wiinschen gerade im Feld der Kundengespriche,
Analyse und Ableitungen, lassen Sie uns sprechen und
senden Sie eine erste Mail gerne mit Gesprdachsoptionen
an:linda.vollberg@mandat.de

2. Markenversprechen und gelebte Realitit abgleichen

Die starkste Marke bringt nichts, wenn sie intern nicht erleb-
bar ist. Dazu ldsst sich vieles auf den Priifstand stellen,
anfangen konnten Sie damit, die folgenden Fragen zu
beantworten:

o DPasst Ihr Aufienauftritt bzw. passen die Versprechen, die
Sie geben, zu dem, was Kunden tatsidchlich erleben?

o Kann Thr Team den Markenkern klar formulieren?

o Wird die Positionierung der Marke im Vertrieb konse-
quent genutzt?

Ein kurzer interner ,Check” in Sachen Markenverstindnis ist
schnell gemacht und bietet erste Indikatoren. Fragen Sie
verschiedene Personen: ,Warum gibt es uns — und warum
sollte ein Kunde genau uns wihlen?” Wenn die Antworten
stark variieren, fehlt es an Klarheit - und Sie haben ein ein-
deutiges Signal fiir Verinderungsbedarfe - zumindest intern.

3. Wettbewerb wirklich analysieren und nicht abtun

Dies ist erst dann wirklich sinnvoll, wenn Sie strategisch klar
sind. Denn es geht nicht darum, sich irgendwo hin treiben
zu lassen. Jedoch ist immer wieder auffillig, dass Wettbewer-
ber abgetan werden. Es lohnt sich, fiinf direkte Wettbewerber
einmal konkret z. B. mit einer Vergleichsmatrix zu Positio-
nierung und Botschaften, Angebot und Nutzenversprechen,
Tonalitit und Auftritt gegentiberzustellen.

0 Was sagen sie? Wie unterscheiden sie sich?
o Und die entscheidende Frage: Kénnte man Ihr Logo
problemlos austauschen und anderer Stelle einsetzen?

Wenn sich Thr Unternehmen nicht klar abhebt, braucht es
keine neue Marketingkampagne, sondern eine geschirfte
Strategie und damit klarere Markenfithrung. Der Weg zu
gelungener Transformation beginnt nicht im Marketing,
sondern mit strategischer Klarheit zum Kern und zur Kontur
der Marke, zu Unschirfen, Wachstumspotenzialen und da-
mit zur Zukunftsfihigkeit des Heute bereits vorhandenen.
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Wenn sich der Kunde verandert, darf der Vertrieb

nicht warten

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

o Transformation auf Kundenseite bedeutet immer eine Herausforderung fiir den

Vertrieb.

o Verdnderungen beim Kunden zu merken, zu begleiten, zu gestalten, ist der

ureigenste Job des Vertriebs.

o Wachstum entsteht im Wandel.

Heute soll es nicht um die Transformation des Vertriebes
gehen - auch wenn diese hochgradig relevant ist und in
vielen Unternehmen ein regelrechter Investitions- und
Handlungsstau besteht - sondern um die Rolle des Vertriebes
in Transformationsphasen beim Kunden.

Bei drastischen, diskontinuierlichen Anderungen in den
Rahmenbedingungen und in vielen Mirkten - wie es sich
allerorten feststellen l4sst - bleiben Anpassungsbedarfe vom
Geschiftsmodell, tiber die organisatorische Gestaltung bis
zu den Prozessen nicht aus. Kunden verdndern sich - freiwil-
lig und proaktiv oder als unfreiwillige, mehr oder weniger
koordinierte Anpassungsreaktion.

Im B2B-Bereich hat sich das Grundverstindnis, sich als Part-
ner des Kunden zu positionieren (und dies auch konsequent
zu leben), vielfach als (iberlegene Strategie erwiesen. In einer
Partnerschaft gilt, dass sich ein Partner nicht verindern kann,
ohne dass sich der andere als Reaktion, ebenfalls verdndert.
Wenn es ohnehin unvermeidlich ist, dann begriifien wir die
Verdnderung doch am besten und priifen, wie wir die inha-
renten Chancen bestmaoglich entdecken und nutzen und die
Risiken friihzeitig antizipieren und sinnvoll managen.

Drei praktische Hebel, um Verdnderungen auf Kundenseite
zu begleiten und zu nutzen:

o Frithwarnsystem implementieren: Den Markt des
eigenen Kunden durch und durch zu kennen, ist die
Ko6nigs-Disziplin, denn das heifst im Extremfall, die
Verdnderungen absehen zu kénnen, bevor sich der
Kunde damit befasst. Aber diese Endausbaustufe ist
héufig gar nicht notwendig. Was aber gegeben sein sollte,
ist eine ausgeprigte Anderungssensitivitit. Welche
Anderungen zeigen sich, im Auftritt, im Umfeld, im
Verhalten, im Denken, Sprechen und in Entscheidungen
des Kunden? Was duflert der Kunde auch, wenn man ihn
auf Transformationsvorhaben anspricht? Nicht jede
Anomalie ist gleich eine systematische, relevante

Verinderung, aber sie sollte bemerkt, besprochen und
bewertet werden.

o Die eigene Relevanz kontinuierlich hinterfragen und
sicherstellen: Die grundsitzlichen Fragen, die fiir eine
konsistente, erfolgversprechende Wachstumsstrategie zu
beantworten sind nicht neu, aber die Antworten verin-
dern sich. Da alle Antworten und Entscheidungen auf
Basis eines vorziiglichen Kundenverstindnisses getroffen
werden sollten, miissen sie immer wieder tiberpriift
werden, wenn Kundenbediirfnisse und Rahmenbedin-
gungen sich verdndern. Der Kern des Wachstums liegt
darin, mehr Wert fiir den Kunden zu schaffen, als es der
Wettbewerb tut. Andern sich Bediirfnisse und auch die
alternativen Losungen fiir den Kunden, muss (bewusst
widhle ich hier auch den Begriff ,muss”, nicht ,sollte”)
die eigene Relevanz immer wieder kritisch hinterfragt
und weiterentwickelt werden.

o Orientierung bieten und Verdnderungen mitgestalten:
Verdanderungen sind naturgemif mit Unsicherheit
verbunden und sich im ,Raum des Unbekannten” zu
befinden ist fiir viele Protagonisten nicht der praferierte
Zustand. Wenn es dem Vertrieb gelingt, hier als Stabili-
titsanker, Mitdenker und Mitgestalter akzeptiert zu
werden und zu agieren, ist die strategisch gewtinschte
Position als echter, wertvoller Partner bestméglich
ausgefullt.

Kurzum: Verinderungen auf Kundenseite stellen viel
weniger eine ,Storung” dar, als den ureigensten Wachstums-
raum des Vertriebs. Erkennen, nutzen, mitgestalten — dieser
Dreiklang fiihrt regelhaft zu Wachstum in Verdnderungs-
phasen.
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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 Beitrage und Diskussionen vermitteln Impulse, Inspi-
ration 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.”

Freuen Sie sich unter anderem auf:

Stefan Drager,
Drigerwerk AG & Co. KGaA

Vera Bokenbrink, Stahlwille
Eduard Wille GmbH & Co. KG

JETZT ANMELDEN!

»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.”

Internationales
Marken-Kolloquium

= - s
Beate Beck-Deharde & Julia Deharde
beck packautomaten GmbH & Co.KG

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. 232 Transformation 2026


http://mandat.de
http://mandat.de
https://mandat.de/imk/
mailto:kerstin.scupin%40mandat.de?subject=Anmeldung%20zum%2022.%20Internationalen%20Marken-Kolloquium%202025

L

19. Juni 2025

20. August 2025

10.-12. September 2025
11. November 2025

19. Dezember 2025

24. Dezember 2025

12. Februar 2026

19. Februar 2026

25. Februar 2026

11.-12. Mérz 2026

27. April 2026
25. Juni 2026
9.-11. September 2026

7.-8. April 2027
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Mandat-Vortrage und Interviews

EuroMinds Wirtschaftsgipfel
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
»Zukunftssicher? Welche Wachstumstreiber jetzt entscheiden.”

Growth-Lunch DZ Bank
Impulsvortrag von Prof. Dr. Guido Quelle

»+Aufbruchstimmung: Vom Krisenmanagement zur Zukunftsgestaltung”

22. Internationales Marken-Kolloquium
»Wachstumschancen nutzen”
Kloster Seeon, Chiemgau

Unternehmensinterne Veranstaltung eines Energiekonzerns
OFFSITE der Fihrungskréfte
Impulsvortrag von Prof. Dr. Guido Quelle

Beyond Buzzwords
Interview mit Prof. Dr. Guido Quelle
.. Work-Life-Balance’ nervt am meisten”

Die neue Ara der Fithrung
Podcast mit Prof. Dr. Guido Quelle

,Warum dein Unternehmen nicht wichst, und wie du als CEO das dnderst”

Wachstum durch drei Hebel, Teil 1
Podcast mit Linda und Fabian Vollberg
Leadership is a Lifestyle, von Regina Volz

Wachstum durch drei Hebel, Teil 2
Podcast mit Linda und Fabian Vollberg
Leadership is a Lifestyle, von Regina Volz

Wo bleibt die Wirtschaftswende?
Video-Diskussion mit Prof. Dr. Guido Quelle
Allianz fiir Freiheit

11. Seeon Summit
Steigenberger Icon Frankfurter Hof, Frankfurt am Main

Zukunftswiesen Summit 2026
Panel-Diskussion mit Prof. Dr. Guido Quelle
,Titel folgt”

Mitgliederversammlung des Wirtschaftsverbands Emsland e.V.
Vortrag von Linda und Fabian Vollberg
,Titel folgt”

23. Internationales Marken-Kolloquium
»Marke - Echt bleiben”
Kloster Seeon, Chiemgau

12. Seeon Summit
Althoff Grandhotel Schloss Bensberg, Bergisch Gladbach
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¢ Mandat Zukunftsdialoge ...
13. April 2026 zu Gast bei der Almdudler-Limonade A. & S. Klein GmbH & Co KG
im Gesprdch mit Mag. Gerhard Schilling und Linda und Fabian Vollberg
Wien, Osterreich
23.Juni 2026 zu Gast bei der W. Neudorff GmbH KG
im Gesprach mit Richard von Herman und Linda und Fabian Vollberg
Emmerthal
2.und 3. Juli 2026 zu Gast in der Charité
im Gesprich mit Prof. Dr. med. Bernd Wolfarth, Christian Grasmann und Linda und
Fabian Vollberg
Berlin

weitere Termine 2026:

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

zu Gast bei St. Kilian, Riiddenau 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 Ana Milic ( ) 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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Lesen Sie aktuelle kostenfreie Veréffentlichungen zu wachstumsrelevanten Themen:

Veroffentlichungen

yNachhaltigkeit in der Markenfithrung” - KMU Magazin, Ausgabe 3 / 2026

yTechnologie als Katalysator nutzen” - KMU Magazin, Ausgabe 1/2 / 2026

y,Markenfiithrung mit Premiumanspruch” - KMU Magazin, Ausgabe 11/12 / 2025

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

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

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

Alle aktuellen Fachartikel finden Sie auf unserer Website.
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https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2025/10/KMU-Kolumne-Woran-Vertriebsprojekte-wirklich-scheitern.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2025/09/202050930-KMU-Magazin-LV-Buzzwords-zwischen-Hype-und-Haltung.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2025/08/KMU-Kolumne-Vertriebsdynamik-freudvoll-erzeugen.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2025/07/20250625-Optimismus-als-bewusste-Entscheidung.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2025/05/Dranbleiben_Kolumne_Vollberg_Fabian.pdf
https://mandat.de/de/wachstums-know-how/fachartikel/marke-und-markenfuehrung/
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2025/02/250220-KMU-Magazin-FV-2025-Durchstarten-im-Vertrieb.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2025/01/mb-1-25-Seite-34.pdf
https://mandat.de/de/wachstums-know-how/fachartikel/
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Making of ...

Bei uns laufen derzeit die Vorbereitungen fiir ein neues Format
auf Hochtouren: Das Konzept ist entwickelt, die technische
Ausstattung eingerichtet und die ersten Tests laufen bereits.
Schritt fiir Schritt nimmt ein Format Gestalt an, das kiinftig
spannende Impulse, klare Perspektiven und inspirierende
Gesprache rund um das Thema Wachstum liefern wird.

Schon jetzt ist spiirbar, wie viel Energie, Sorgfalt und Vorfreude
in diesem Projekt stecken.

Hinter den Kulissen wird nicht nur geplant und getestet,
sondern auch ausprobiert, justiert und gemeinsam an den
letzten Details gefeilt. Unsere Making-of-Fotos geben einen
kleinen Einblick in diese Phase und zeigen, wie aus einer Idee
ein neues Format entsteht.

Eines ist schon jetzt klar: Es lohnt sich, gespannt zu bleiben.

Bald gibt es mehr dazu.

Neues im Mandat Universum
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Der néchste Mandat Growthletter®
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