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Editorial

Heute geht es um Glaubenssitze. Entgegen der verbreiteten
Annahme, dass nur Menschen solche Glaubenssitze haben,
stellen wir die Erfahrung, dass auch Unternehmen tiber ins-
titutionelle Glaubenssitze verfiigen, die das Handeln prigen.
Meist sind diese Glaubenssitze nicht bekannt und man muss
sie herausarbeiten - oft mit unserer Unterstiitzung, im Rah-
men von Transformationsprojekten.

»Glauben” ist hier natirlich nicht spirituell zu verstehen. Es
handelt sich um eine Menge von Annahmen, auf deren Basis
wir tiglich agieren und es ist Aufgabe der Unternehmensfiih-
rung, darauf zu achten, dass sich fordernde, positive Glau-
benssitze einstellen und nicht ungesteuert und unreflektiert
Dinge behauptet werden, die plotzlich zu vermeintlicher
Wahrheit werden. Damit habe ich mich in IThrem CEO-Tipp
dieses Monats befasst. Auch die Kollegen haben sich aus der
Fachperspektive mit dem Thema beschiftigt.

Nach dem Internationalen Marken-Kolloquium ist vor dem
Internationalen Marken-Kolloquium. Vom 9. bis zum 11.
September fand das 23. Internationale Marken-Kolloquium,
zum 23. Mal im Kloster Seeon statt und unser 24. Internatio-
nales Marken-Kolloquium ist in Planung.

Leitthema: ,Marke - Visible Champions”.

Termin: 8. bis 10. September 2027

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 @
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Freie Plitze: noch etwa 50% unserer maximalen Moglichkei-
ten, das heifdt, dass wir wieder hervorragend viele feste
Buchungen bekommen haben, ohne dass es schon ein voll-
stindiges Programm gibe. Das freut uns sehr und ist
Anspruch zugleich.

Sie wollen als Geschiftsfithrer, Unternehmer, Gesellschafter,
Vorstand, Aufsichtsrat oder Beirat dabei sein? Schauen Sie
einmal auf LinkedIn, diesmal gab es so viele Berichte, wie

wohl noch nie.

Und jetzt: Viel Freude mit der aktuellen Ausgabe des Mandat
Growthletters.

Herzliche Griifde

Thr und Euer
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Hinterfragen Sie Selbstverstandliches

Sie kennen Killerphrasen: ,Das geht nicht”, ,Das kann bei
uns nicht klappen”, ,Das hat der Wettbewerb auch schon
versucht”, ,Der redet sowieso immer nur Unsinn”, ,Der
Vertrieb fihrt teure Autos und bekommt viel Geld, das er
nicht verdient”, und so weiter. Solche Killerphrasen werden
oft von personlicher Auffassung - in den oben genannten
Beispielen ist dies die Abneigung gegentiber Neuem oder ein
Vorurteil - geprégt. Das ist die eine Seite.

Die andere Seite ist die Gesamtheit der Uberzeugungen, die
dadurch im Unternehmen entsteht, dass viele Mitarbeiter
diese (Iberzeugungen vortragen. Werden solche individuel-
len Glaubenssitze nur hinreichend oft unreflektiert und
unkommentiert vorgetragen, werden sie irgendwann selbst-
verstindlich und nicht mehr hinterfragt. Das Unternehmen
kann sich seine Realitit nicht selbst bauen. Es ist auf die
Menschen angewiesen, die ,das Unternehmen” zum
Handeln bringen.

Wir erleben als Berater sehr hiufig, dass Unternehmen
vermeintlich Selbstverstindliches nicht hinterfragen. Wenn
uns Unternehmenslenker zum Beispiel berichten, dass sie
den Eintritt in einen neuen Markt fiir schwierig erachten,
dass sie die Preissetzung nicht verdndern konnen, dass die
Mannschaft heute schon tiberfordert sei und man keinesfalls
noch ein Projekt addieren konne, dass die Strategie eigent-
lich allen klar sein miisse, dass man schon tausendmal
versucht habe, etwas Bestimmtes in die Tat umzusetzen und
das einfach nicht moglich sei, ...

... dann fragen wir: ,Wie kommen Sie darauf?” oder ,Was ist
der Hintergrund IThrer Annahme?”

Wir fragen meist nicht ,Warum?” oder , Warum nicht?”, weil
dies schnell in eine Situation der Rechtfertigung fiihrt, aber
wir mdchten als Dritte verstehen, worauf das , Glaubensgefii-
ge” beruht. Hiufig werden dann valide Erlauterungen
vorgetragen, die uns helfen, nachzuvollziehen, warum die

Annahmen so sind, wie sie sind. Ebenso hiufig konnen wir

als externe Dritte — wir haben es immer leichter als das
Unternehmen selbst — Fragen stellen und Alternativannah-
men aufstellen, die eine andere Denkrichtung erlauben.
»Was wire denn, wenn ...” ist in diesem Fall der Beginn eines
alternativen Hypothesengertists, das dazu fiihren kann, eine
andere Sicht einzunehmen.

Zwei Facetten muss die Unternehmensfiithrung also im Blick
haben.

Erstens: Sobald Behauptungen aufgestellt werden, sobald
Annahmen getroffen werden, sobald Vorurteile laut werden,
fragen Sie nach: ,Wie kommen Sie darauf?” Lassen Sie nicht
zu, dass durch Wiederholung vermeintliche Wahrheit
entsteht, die das Handlungsfeld des Unternehmens
bestimmt.

Zweitens: Stellen Sie alles in Frage, was Sie am Wachstum
vermeintlich hindert. Machen Sie alle relevanten Annahmen
deutlich - schreiben Sie sie auf! -, die beziiglich des Marktes,
dessen Bearbeitung und beziiglich interner Leistungserstel-
lung bestehen und die geeignet sind, Thren Erfolg zu behin-
dern. Auf diese Weise hinterfragen Sie das, was schon selbst-
verstdndlich geworden ist.

Kein ,Glaubenssatz’ ist in Stein gemeifelt, jede Schlussfolge-
rung kann hinterfragt werden. Wenn Sie Ihr Unternehmen in
eine erfolgreiche Zukunft fithren wollen, miissen - ich sage
es ungern, aber Sie ,miissen” - Sie Selbstverstindliches
hinterfragen. Es hindert Sie ja niemand daran, manches auch
aktuell zu bestitigen. Aber die negativen Annahmen, die
Bremsen, die Sie am Wachstum hindern, die miissen raus.
Und zwar schnell.

© 2026 Mandat Managementberatung GmbH, Emil-Figge-Stralle 80, 44227 Dortmund, info@mandat.de  Mandat Growthletter ®, Nr. 238 Glaubenssétze 2026

Internationales Vertrieb &

Veranstaltungen &

-

Expansion

=
=
=]
o
o
il
2
[=1
(7}
]
=
©
=

Veréffentlichungen



http://mandat.de
http://mandat.de

MANDAT

MANAGEMENTBERATUNG

Die Kraft positiver Glaubenssatze:
Warum starke Marken im Kopf beginnen

Was wir tiber unser Unternehmen, unsere Kunden und
unsere Moglichkeiten glauben, beeinflusst unser Handeln
massiv. Gerade in wirtschaftlich herausfordernden Zeiten
gewinnen damit positive Glaubenssitze an Bedeutung. Sie
konnen uns ausbremsen oder neue Perspektiven eroffnen
und das gilt auch fiir die Markenfithrung. Wer tiberzeugt ist,
dass Marke lediglich ein schones Logo oder ein kostspieliges
Marketinginstrument ist, verschenkt wertvolles
Wachstumspotenzial.

Schon in unserem Buch ,Mittelstand-Gewinner” zeigen
mein Mann Fabian Vollberg und ich auf, dass erfolgreiche
Markenfiithrung eine Frage von Haltung, strategischer
Klarheit und konsequenter Umsetzung ist.

Vier positive Glaubenssitze konnen fiir Thr Unternehmen
dabei einen besonderen Unterschied machen. Versuchen Sie,
Ihre Marke einmal genau so zu betrachten:

1. Unsere Marke ist ein strategischer Wachstumstreiber.

Die Marke gehort nicht ins Marketing. Und Markenfiihrung
ist keine Aufgabe, die sich an das Marketing delegieren ldsst.
Die Marke ist Chef/Chefinnen-Sache und gibt Orientierung
fur alle Entscheidungen, Verhaltensweisen und die
Kommunikation nach innen und nach aufien. Wer seinen
Markenkern kennt und gelernt hat, konsequent danach zu
handeln, schafft ein klares Profil und stirkt die Grundlage
fiir profitables Wachstum.

2. Unsere Marke muss nicht allen gefallen, aber die
Richtigen begeistern.

Eine starke Marke entsteht nicht durch Beliebigkeit, denn
dann kann sie nicht relevant werden. Wer versucht, simtliche
Kundenwiinsche gleichermaflen zu erfiillen, verliert schnell
an Kontur. Die Uberzeugung, mit einem klaren
Leistungsversprechen die passenden Kunden gewinnen zu
konnen, schafft Mut zur Differenzierung. Gerade im
Mittelstand liegt darin eine enorme Chance, die in einer sehr
authentischen, echten Markenkontur gipfeln kann.

) *f 4
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3. Unsere Marke wird durch Menschen lebendig.

Markenfiihrung beginnt im Unternehmen. Jeder Kontakt mit
Kunden, jede Entscheidung und jedes eingeltste — oder eben
nicht eingeloste — Versprechen prigen die Wahrnehmung
der Marke. Jeder im Unternehmen hat also jeden Tag die
Moglichkeit, die Marke positiv zu stirken oder die
Markenwahrnehmung und damit die Kontur zu schwichen.
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sind deshalb keine
Zuschauer fiir die ,Show” von Marketing und Vertrieb,
sondern tragen selbst Verantwortung. Wenn Fithrungskrifte
den Markenkern vorleben, danach handeln und entscheiden,
tibertrigt sich dies auf die gesamte Mannschaft und aus einer
strategischen Idee wird eine erlebbare Marke und damit ein
echter Wettbewerbsvorteil.

4. Unsere Marke gibt uns gerade in schwierigen Zeiten
Starke.

Wenn Mirkte unter Druck geraten, Budgets schrumpfen und
Kunden vorsichtiger entscheiden, ist die Versuchung grof3,
ausschlief}lich tiber Preis und Qualitit zu argumentieren.
Eine starke Marke eroffnet andere Moglichkeiten. Sie schafft
Vertrauen, vermittelt Verldsslichkeit und gibt Kunden gute
Griinde, sich bewusst fiir ein Unternehmen zu entscheiden.
Markenstirke entsteht dabei nicht tiber Nacht und natiirlich
spielt auch das passende Preis-Leistungs-Verhiltnis eine
Rolle, aber es geht am Ende um viel mehr. Um Wert,
Zugehorigkeit und Sicherheit, um Stabilitat auch und gerade
in schwierigen Zeiten.

Positive Glaubenssitze ersetzen keine Strategie. Sie schaffen
jedoch die Haltung, aus der konsequentes und konsistentes
Handeln erwichst, was fiir eine nachhaltig starke Marke
enorm wichtig ist. Gerade in schwierigen Zeiten lohnt sich
deshalb der Blick auf die eigenen Glaubenssitze und die
Geschichten, die man sich im Unternehmen erzdhlt. Welche
Uberzeugungen tragen wir in uns? Und geben sie uns aktuell
Kraft oder bremsen sie uns nur?
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Vertrieb bestimmen

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

MANAGEMENTBEM

,Das ist bei uns so.” — Wie Glaubenssatze den

o Glaubenssitze sind unsere Annahmen dazu, nach welchen Regeln die Welt

funktioniert.

o Die nachste Vertriebsmethode hilft wenig, wenn sie gegen tief verankerte

Uberzeugungen arbeitet.

o Verinderungen im Vertrieb setzen hiufig Verinderungen von Glaubenssitzen

voraus.

Die Bedeutung von Glaubenssitzen kann im Vertrieb kaum
iberschitzt werden. Bei Mandat konzentrieren wir uns auf
wachstumswirksame Verdnderungen fiir und mit unseren
Klienten. Es gilt, die entscheidenden Hebel zu identifizieren
und zu bedienen. Wir beobachten die Wirkung, justieren
und setzen dies so lange fort, bis die gewtinschten Wachs-
tumsergebnisse eintreten.

So weit, so nachvollziehbar. Und jetzt wird es interessant:
Mafinahmen, die in vergleichbaren Unternehmen und Situa-
tionen hochwirksam sind, funktionieren in manchen Unter-
nehmen ganz deutlich nicht. Selbst von Vertriebsmitarbeiter
zu Vertriebsmitarbeiter treten mitunter frappierende Unter-
schiede in den Ergebnissen auf - trotz konzeptionell dhnli-
chem Vorgehen.

Die Ursachen konnen vielfdltig sein. Nach unserer Erfahrung
lohnt sich jedoch fast immer ein genauer Blick auf die Glau-
benssitze der handelnden Personen. Denn dort finden sich
regelmidfdig Wachstumsbremsen, die mit der nichsten Me-
thode oder Vertriebsschulung nicht aufzulsen sind.

Ein Beispiel aus einem abgeschlossenen Vertriebsprojekt: Es
ging um den B2B-Vertrieb von Dienstleistungen mit klaren
Kosten- und Zeitvorteilen gegeniiber Wettbewerbsangebo-
ten. Klar rechenbare, logisch nachvollziehbare Wettbewerbs-
vorteile. Prima Voraussetzungen. Wir justierten den Ver-
triebsprozess so, dass der relevante Entscheider passgenau
identifiziert und personlich angeschrieben wurde. Im Brief
kiindigte der Absender an, zu einem bestimmten Zeitpunkt
telefonisch nachzufassen.

Bei einem Vertriebsmitarbeiter funktionierte dieses Vorge-
hen ausgezeichnet, bei einem anderen nahezu tiberhaupt
nicht. Im Gesprich tiber die Ursachen wurde schnell deut-
lich, dass nicht der Vertriebsprozess den Unterschied machte,
sondern die Uberzeugung, mit der er umgesetzt wurde.

Der erfolgreiche Vertriebsmitarbeiter war von dem Vorgehen
begeistert. Alles daran entsprach einem Denkmodell, das er
voll verstand und vertrat. Dazu gehorten Uberzeugungen

wie: ,Ich muss zum Entscheider.” ,Meine Leistung schafft ei-
nen erheblichen Wert.” ,Ich muss dem Entscheider diese
Option aufzeigen, sonst schade ich ihm mutwillig.” Und:
»Wenn der Entscheider den Nutzen erkennt, wird er auch mit
mir sprechen wollen.”

Sein Kollege war hingegen tiberzeugt, dass ein solcher Anruf
grundsitzlich als Storung empfunden wiirde. Schon im As-
sistenzbereich wiirde man versuchen, ihn abzuwimmeln
und keinen Gesprdchstermin ermoglichen. Und sollte er tat-
sdchlich zum Entscheider durchdringen, wiirde auch dieser
den Anruf eher als listige Unterbrechung denn als interes-
sante Kontaktaufnahme erleben.

Kein methodisches Coaching hat den Erfolg signifikant er-
hoht. Wie auch? Glaubenssitze sind unsere tiefen Uberzeu-
gungen dartiber, wie die Welt funktioniert. Glaubenssitze
schaffen Logikmodelle. Logikmodelle bestimmen Verhalten.
Verhalten erzeugt Ergebnisse. Und Ergebnisse bestitigen all-
zu hiufig den Glaubenssatz, mit dem alles begonnen hat.

Genau deshalb greifen Verinderungen zu kurz, wenn wir
ausschliefilich auf der Ebene des Verhaltens ansetzen. Ver-
triebsprozesse, Gesprachsleitfiden oder methodisches Coa-
ching konnen wertvoll sein. Arbeiten sie jedoch gegen ein
tief verankertes Logikmodell, wird sich das alte Verhalten im-
mer wieder seinen Weg bahnen. Eine hilfreiche Frage lautet
dann: ,Welche Uberzeugungen fithren dazu, dass das gegen-
wartige Verhalten vollkommen logisch ist?”

Aufmerksam werden wir insbesondere bei Sitzen, die mit
,Ich bin ..., ,Unsere Kunden sind ...”, ,Die Welt ist ...” oder
,Vertrieb funktioniert bei uns ...” beginnen. Denn besonders
michtig werden Glaubenssitze, wenn wir aufhoren, sie fiir
Glaubenssitze zu halten, und sie als Tatsachen abspeichern.
Aus einer Annahme ist vermeintliche Gewissheit geworden:
,Bei uns ist das eben so.”

Wer andere Ergebnisse will, muss deshalb manchmal nicht
zuerst das Verhalten verindern, sondern die Uberzeugungen,
aus denen dieses Verhalten entsteht.
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MARKE - ECHT BLEIBEN

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

Unter dem Fokusthema ,Marke — Echt bleiben” fand
vom 9. bis 11. September das 23. Internationale
Marken-Kolloquium statt.

In Vortragen, Interviews und offenen Diskussionsrunden
beleuchteten Unternehmerinnen, Unternehmer und Ent-
scheider aus dem Mittelstand zahlreiche Impulse aus der
Praxis — von der Finanz- und Markenstrategie tiber un-
ternehmerische Lebenswege bis hin zu den Hohen und
Tiefen junger Griinderinnen und Griinder.

Ein Hohepunkt: Die Verleihung des 15. Awards des Inter-
nationalen Marken-Kolloquiums an Snipes-Griinder und
Hervis Miteigentiimer Sven Voth - ausgezeichnet fiir Mut,
Umsetzungsstdrke, Innovationskraft und Kreativitit.

Wir danken allen Referentinnen, Referenten sowie Teil-
nehmerinnen und Teilnehmern fiir diese wertvollen drei
Tage voller Austausch und Inspiration!

Weitere Informationen lesen Sie in unserer Presseinformation
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Marken-Kolloquium

Sie moOchten dabei sein, wenn das Kloster Seeon zum 24. Mal seine Tore fiir das Internationale
Marken-Kolloquium vom 8. - 10. September 2027 6ffnet und 80 Unternehmerinnen und Unternehmer, die
Geschiftsfiihrung und Eigentiimerfamilien tiber Marke, Strategie und Wachstum sprechen?

Dann freuen wir uns auf IThre Anmeldung unter: https://mandat.de/imk/anmeldung/

Mandat Growthletter ®, Nr. 238 Glaubenssitze 2026
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19. Dezember 2025 v Beyond Buzzwords
Interview mit Prof. Dr. Guido Quelle
.. Work-Life-Balance’ nervt am meisten”

Mandat-Vortrage und Interviews

24. Dezember 2025 s/ Dieneue Ara der Fiihrung
Podcast mit Prof. Dr. Guido Quelle
,Warum dein Unternehmen nicht wéchst, und wie du als CEO das dnderst”

12. Februar 2026 / Wachstum durch drei Hebel, Teil 1
Podcast mit Linda und Fabian Vollberg
Leadership is a Lifestyle, von Regina Volz

19. Februar 2026  Wachstum durch drei Hebel, Teil 2
Podcast mit Linda und Fabian Vollberg
Leadership is a Lifestyle, von Regina Volz

25. Februar 2026 ‘/ Wo bleibt die Wirtschaftswende?
Video-Diskussion mit Prof. Dr. Guido Quelle
Allianz fiir Freiheit

11.-12. Mdrz 2026 v 11. Seeon Summit
Steigenberger Icon Frankfurter Hof, Frankfurt am Main

27. April 2026 Zukunftswiesen Summit 2026
 Panel-Diskussion mit Prof. Dr. Guido Quelle
,Erfolgreiche Unternehmensnachfolge”

25.Juni 2026 Mitgliederversammlung des Wirtschaftsverbands Emsland e.V.
o/ Vortrag von Linda und Fabian Vollberg
,Optimismus als Wettbewerbsvorteil - 3 Hebel fiir den Unternehmenserfolg”

17.7Juli 2026 o  Produktivitit als Wachstumshebel im Mittelstand: Schlanke Prozesse und KI fiir
messbaren Impact.
Partner: Dataciders, Referenten: Fabian Vollberg, Pascal Kowsky, Christopher Klewes

3. September 2026 o Mitgliederversammlung des VBI Berlin-Brandenburg
Vortrag von Fabian Vollberg
»Wertbasierte Honorare — Vortrag und Workshop”

9.-11. September 2026 o«  23.Internationales Marken-Kolloquium
»Marke - Echt bleiben”
Kloster Seeon, Chiemgau
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11. Januar 2027 Neujahrsansprache von Prof. Dr. Guido Quelle
Wirtschaftsclub Dreieich

12. Februar 2027 Wachstums-Diskurs mit Prof. Dr. Guido Quelle
Kammergesellschaft Berlin

7.-8. April 2027 12. Seeon Summit
Althoff Grandhotel Schloss Bensberg, Bergisch Gladbach
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18. November 2026 zu Gast bei der STAHLWILLE Eduard Wille GmbH
im Gesprdch mit Vera Bokenbrink und Linda und Fabian Vollberg
Wuppertal

23. Februar 2027 zu Gast bei der Berthold Becker Biiro fiir Ingenieur- und Tiefbau GmbH
im Gesprach mit Markus Becker und Linda und Fabian Vollberg
Bad Neuenahr-Ahrweiler

weitere Termine 2027:

Mandat Zukunftsdialoge ... H

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 Zukuntft.

Vertrieb &
Expansion

Internationales
Marken-Kolloquium

| 1 =
zu Gast bei St. Kilian, Riidenau zu Gast bei Almdudler, Wien zu Gast bei der Charité, Berlin

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.

Veranstaltungen &
Veroffentlichungen

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

9 © 2026 Mandat Managementberatung GmbH, Emil-Figge-Strale 80, 44227 Dortmund, info@mandat.de  Mandat Growthletter ®, Nr. 238 Glaubenssatze 2026


http://mandat.de
http://mandat.de
mailto:ana.milic%40mandat.de?subject=
https://mandat.de/de/wachstums-know-how/mandat-zukunftsdialoge/#next

»Wachstum fiithren” ist der Podcast fiir Unternehmenslenker,
die profitables Wachstum nicht dem Zufall tiberlassen wollen
- mit klaren Impulsen, tiefen Gesprachen und tiber 30 Jahren

Erfahrung aus der Beratungspraxis.

Herr Professor Quelle und seine Gesprachspartner teilen ihre
personlichen Erfahrungen aus der Praxis, ganz authentisch
und aus dem Leben gegriffen. Lassen Sie sich von den

Gesprichen inspirieren!

Folge 1 | Solofolge

Wachstum klug gedacht

Wachstum ist mehr als ,mehr”: In
dieser Solofolge zeigt Guido Quelle,
welche Denkfehler Unternehmen
beim Thema Wachstum ausbremsen
und welche Prinzipien den Unter-
schied machen, wenn Wachstum ge-
sund, profitabel und von innen her-
aus entstehen soll.
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Folge 2 | mit Andreas Thiimmler

Whisky. Wagnis. Wachstum.

Von Tech-Deals zu Whisky: Andreas
Thimmler lieR ein erfolgreiches Ge-
schiftsmodell hinter sich, um noch
einmal ganz neu anzufangen. Ein
Gesprach tiber unternehmerischen
Mut, langfristiges Denken und den
Anspruch, Zukunft nicht abzuwar-
ten, sondern selbst zu gestalten.

Wachstum fiihren

Der Podcast mit Guido Quelle

-

w0

Folge 3 | mit Christian Preiser

Wachstum und die klare Kante

Guido Quelle trifft mit Christian
Preiser auf einen ebenso erfahrenen
wie meinungsstarken Beobachter
von Mittelstand und Industrie. Ein
Gesprach tiiber Wachstum unter
Druck,  Fihrungspersonlichkeiten
und den Mut, Verdnderung zu gestal-
ten, statt sie zu beklagen.

Ab Mitte Oktober auf allen gingigen Podcast-Plattformen.
Jetzt schon vormerken.
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Von der Zeit- zur Wertlogik:

MANAGEMENTBEw

Fabian Vollberg spricht

beim Verband Beratender Ingenieure (VBI) in Berlin

Welchen Wert schafft die Arbeit beratender Ingenieure fiir
ihre Kunden - und wie ldsst sich dieser im Honorar
abbilden? Dieser Frage widmete sich Fabian Vollberg,
Geschiftsfithrender Gesellschafter der Mandat Management-
beratung GmbH, am 3. September 2026 in Berlin. Bei der
Mitgliederversammlung des VBI-Landesverbandes Berlin-
Brandenburg sprach er zum Thema ,Von der Zeit- zur Wert-
logik - Wertbasierte Honorare: Eine unternehmerische
Gestaltungsaufgabe”.

Im Mittelpunkt des Vortrags stand die Frage, wie sich
Honorare am Wert und Nutzen der Leistung fiir den Kunden
ausrichten lassen. Wer dessen Ziele und Bediirfnisse versteht
und den Wert der Zusammenarbeit gemeinsam herausarbei-
tet, schafft eine wesentliche Grundlage fiir wertbasierte
Honorare, wodurch sich die Moglichkeit er6ffnet, unterneh-

merisches Wachstum stirker vom eigenen Zeiteinsatz zu
entkoppeln.

Entscheidend dafiir ist ein Dialog, der tiber die gedufierten
Kundenwiinsche hinausgeht und auch Bediirfnisse sichtbar
macht, die dem Kunden bislang noch nicht bewusst sind.
Daraus lassen sich passende Angebote entwickeln, die den
konkreten Nutzen fiir den Kunden stirker verdeutlichen.
Strategische Klarheit und vertrauensvolle Kundenbeziehun-
gen bilden dafiir wichtige Voraussetzungen.

Im anschlieffenden Workshop tbertrugen die Teilnehmer
die Uberlegungen auf ihre eigene Unternehmenspraxis: Wie
weit nutzen sie ihren Spielraum bei der Honorargestaltung
bereits aus, und wo mochten sie in zwolf Monaten stehen?

,Mir hat es Freude gemacht, mit den Mitgliedern des VBI-Landesverbandes Berlin-
Brandenburg auf die unternehmerische Seite ihrer Arbeit zu schauen. Denn hinter
einer Ingenieurleistung steckt oft weit mehr Wert, als die aufgewendeten Stunden
vermuten lassen. Lieber Otto-Ewald Marek, herzlichen Dank fiir die Einladung
und den Raum fiir genau dieses Thema!” - Fabian Vollberg

Sie suchen fiir Thre Veranstaltung, Mitgliederversammlung oder
Fiihrungskrafteklausur einen Impuls rund um gesundes, profitables Wachstum,
etwa zu Strategierealisierung oder Vertriebsaktivierung?
Dann sprechen Sie uns gerne direkt an.

© 2026 Mandat Managementberatung GmbH, Emil-Figge-Strale 80, 44227 Dortmund, info@mandat.de  Mandat Growthletter ®, Nr. 238 Glaubenssétze 2026
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Lesen Sie aktuelle kostenfreie Veréffentlichungen zu wachstumsrelevanten Themen:

Veroffentlichungen

»Mehr Kontur - fiir Kunden von morgen” - KMU Magazin, Ausgabe 6 / 2026

4Erfolg trotz Gegenwind” - KMU Magazin, Ausgabe 4/5 / 2026

»Nachhaltigkeit in der Markenfiihrung” - KMU Magazin, Ausgabe 3 / 2026

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

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

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

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

JVertriebsdynamik 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

»Zeit fiir ein Markenkern-Update?” - KMU Magazin, Ausgabe 3 / 2025
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Gemeinsam aktiv: Unser Padel-Nachmittag in Dortmund

An einem Mittwochnachmittag tauschte ein Teil des
Mandat-Teams den Arbeitsplatz gegen den Padel-Schléiger:
Fir einige gemeinsame Stunden ging es zur Padel-City
Dortmund. Direkt vor Ort trafen wir uns zu kleinen
Matches, sportlichem Ehrgeiz und vor allem jeder Menge
Spafd. Das Wetter spielte zwar nicht ganz mit, auf den Au-
fRenpldtzen wurden wir zwischendurch ordentlich nass.
Der guten Stimmung tat das jedoch keinen Abbruch.

Leider konnten nicht alle Kolleginnen und Kollegen dabei
sein, da parallel andere Termine und Verpflichtungen an-
standen. Diejenigen, die dabei waren, zeigten jedoch trotz
des teilweise starken Regens vollen Einsatz und viel Freude.
Fiir einige im Team war das Padeln noch neu. Umso grofler
haben wir uns gefreut, dass es diesmal stattfinden konnte,

nachdem es zuvor bereits einmal verschoben werden
musste.

Nach dem Spielen liefSen wir den Nachmittag gemeinsam
im Café der Padel-City ausklingen. Bei Essen, Getranken
und netten Gesprichen endete ein aktiver Arbeitstag in
entspannter Atmosphdre. Der gemeinsame Nachmittag hat
uns nicht nur viel Freude bereitet, sondern auch neue
Energievund Zuversicht fiir die anstehenden Aufgaben bis
zum Jahresende gegeben.
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