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Editorial

Unglaublich aber wahr: Mit Erscheinen dieses Newsletters sind fast
13% des Jahres 2004 bereits voriiber. Jetzt kbnnen wir testen: Haben
wir schon 13% des Umsatzes eingespielt und haben wir schon 13%
unserer Ziele erreicht?

Sicher lasst sich nicht jede dieser Fragen konkret beantworten. Die
Ausrede ,,So linear darf man das nicht sehen* darf auch gelten. Sicher
ist: Auch in diesem Jahr werden wir wieder sagen ,,Es geht rasend
schnell voruber”. Wie kdnnen wir das dndern? Indem wir durch
geeignete Mittel und Methoden und durch kluges Vorausdenken bereits
lenkend wirken und die Zukunft zumindest ein kleines Stiickchen im
voraus gestalten, statt auf die zuklnftigen Zustadnde nur zu reagieren.

Diesen Newsletter haben wir unter das Schwerpunktthema ,,Struk-
turiertes Vorgehen* gestellt. Wir méchten Ihnen Denkanstof3e geben,
komplexe Themen strukturiert anzugehen und so zukiinftige Zustande
vorzudenken.

Den Anfang macht ein Beitrag von Jorg Loges zum Thema ,,Strategische
Planung in Handelsunternehmen* (S. 2). Es schlief3t sich ein Beitrag
aus der Reihe ,,Wissen und Methodik* an. Hier orientieren wir uns an
folgendem 3-Ebenen-Modell der Entwicklung und Realisierung von
Marktsegment-Strategien:

Ebene 1: Wurzeln und Vision

l Unternehmerische
Vision
S
Ebene 2: Entwicklung einer Marktsegment-Strategie Q )
Systeme und Prozesse - e
1 =) =) Lo o
Wirtschaftliche Ziele
S
Ebene 3: Operationalisierung der Strategie mittels einer Schliisselprojekt-Steuerung ( )
(
Schitisselprojekt-
Steuerung
S

In dieser Newsletter-Ausgabe schauen wir uns Teile der Ebene 2 an
und beschéaftigen uns damit, wie Kernkompetenzen strukturiert
aufgespurt werden kénnen. Schliel3lich ist dies ein Dauerbrenner in
der unternehmerischen Praxis.

In der Rubrik ,,Gelesen” stellt Holger Kampshoff schlie3lich einige
unkonventionelle Denk-Strukturhilfen aus Edward de Bonos ,,Lateral
Thinking“ vor.

Svenja Sayk war unterwegs in Sachen Arbeitsrecht und berichtet Giber
eine hochinteressante Veranstaltung, an der u.a. auch NRW-
Arbeitsminister Harald Schartau sowie CDU-Generalsekretar Laurenz
Meyer anwesend waren. Yvonne Kettmann rundet den Newsletter mit
einem kleinen Einblick in Mandat-Interna ab.

Die Resonanz auf unseren ersten Newsletter hat uns sehr gefreut. Mit
einer so grof3en Abonnentenzahl haben wir nicht gerechnet und wir
freuen uns, dass Sie, unsere Leser, auch Uber diesen Kanal an unserer
Arbeit teilhaben. Kritik, Anregung, motivierende Worte? Immer gern!
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Herzlichst
lhr

Dr. Guido Quelle

guido.quelle@mandat.de

PS: Bitte richten Sie Ihr besonderes
Augenmerk auf unser aktuelles
Forschungsprojekt (S. 2). Unsere
Studie ,,Projektmanagement in
Handelsunternehmen* startet in
Kirze. Méchten Sie dabei sein?
Eine Mail an

jan.dettweiler@mandat.de

gendgt und Sie erhalten den Fra-
gebogen umgehend zugesandt.
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Marktplatz Deutschland

STRUKTURIERTES VORGEHEN,
Teil 1:

»Strategische Planung”

Unternehmen sind allgemein
langfristig angelegte Gebilde. Sie
mussen einen erkennbaren,
unverwechselbaren Kunden-
nutzen bieten und sollen den
Kapitalgebern Renditen und den
Mitarbeitern Einkommen sichern.
Damit die Dauerhaftigkeit der
Unternehmung gewahrleistet ist,
bedarf es einer langfristig aus-
gelegten strategischen Planung,
die aus einer beabsichtigten
Unternehmensstrategie hervor-
geht. Eine beabsichtigte Unter-
nehmensstrategie kann als ein
,»System langfristiger Vorgaben
zur Entwicklung und Erhaltung
von Erfolgspotenzialen definiert
werden.” Planung bedeutet auch
immer, eine Sache strukturiert
anzugehen.

Wie verhélt es sich mit der strate-
gischen Planung in deutschen
Handelsunternehmen? Bestimm-
te Handelskonzerne verfolgen seit
Jahrzehnten die gleiche Strategie.
Mitunter geht von anderen
Handelskonzernen der Eindruck
aus, dass sie sich krampfhaft
dagegen wehren, ihre strategische
Planung langfristig zu verfolgen,
beizeiten ist selbst eine wirkliche
Geschéaftsstrategie nicht erkenn-
bar.

Ein Beispiel: Ein deutscher
Handelskonzern bietet Schnapp-
chen (,,Preisfihrerschaft*) zu
extrem niedrigem Preis und strebt
gleichzeit die Leistungsfiuihrer-
schaft durch eine extrem breite
Angebotspalette und Mehrwert-
dienste (Beratung, kostenlose
Lieferung, etc.) an. Strukturiertes
Vorgehen im Zusammenhang mit
strategischer Planung bedeutet
jedoch vielmehr, die Energie - je
Marktsegment - auf eine Grund-
strategie zu konzentrieren und
diese gezielt operativ umzusetzen.

Durch strategische Planung

kénnen nur dann Wettbe-
werbsvorteile erzielt werden,
wenn die im Rahmen der
strategischen Planung erarbeiteten
MaRnahmen konsequent um-
gesetzt und die Erfolgspotenziale
ausgenutzt, gesichert und aus-
gebaut werden. Eine Strategie der
Leistungsfuhrerschaft, die auf
Vielfaltigkeit des Angebots und
einer guten Beratung beruht, wird
dadurch verwassert, dass ,,Billig-
angebote von der Palette” ohne
Beratung verkauft werden.

Die Grundstrategie ,,Preisfiihrer-
schaft” beherrschen andere Han-
delskonzerne madglicherweise
ebenso gut oder auch besser. Die
Wirkung auf den Kunden ist
dabei, dass Angebotsvielfalt und
Mehrwertdienste nicht mehr
wahrgenommen werden, weil
allein der Preis in den Vorder-
grund geruckt wird. Und hier ist
der Konkurrenzkampf grof3.

Eine unstrukturierte Vorgehens-
weise zeigt sich zudem auch
dadurch, dass z. B. Warenhéauser
mit ehedem voll umféanglichem
Sortiment, auf ein Rumpf-
sortiment zusammengestrichen
werden, um sie dann nach
kirzester Zeit wieder auf die volle
Sortimentsbreite und -tiefe
aufzuristen. Der Kunde wird
hierdurch verunsichert und
weicht auf Konkurrenten aus, die
berechenbarer und durch-
gehender ihre Strategie verfolgen.

Es ist nicht entscheidend fur ein
Handelsunternehmen, welche
Strategie es verfolgt. Handels-
unternehmen kénnen mit
unterschiedlichen Strategien
erfolgreich am Markt agieren,
Erfolgsbeispiele hierfur gibt es
genug. Der alles entscheidende
Punkt ist, dass sich ein Handels-
unternehmen auf eine Grund-
strategie (je Marktsegment) kon-
zentriert und diese auch kon-
sequent umsetzt, sonst werden
vorhandene Erfolgspotenziale
vernichtet und das Unternehmen
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wird vom Wettbewerb tberrollt.

Jorg Loges

Mandat-Forschungsprojekt

»lch habe ein Projekt,
also bin ich*

Studie ,Projektmanagement in
Handelsunternehmen*

Projektmanagement ist gerade durch
die steigenden Produkt- und
Leistungsanforderungen und
steigenden Wettbewerbsdruck im
Handel ein wichtiges Management-
konzept. Jedoch verlaufen Projekte
wiederholt im Sande, sind vielfach
Routineaufgaben oder im Vorfeld
haufig nicht prazise genug analysiert
und formuliert.

Die Studie soll unter anderem
Antworten zu folgenden Fragen
finden:

o Wie werden Projekte in
Handelsunternehmen geplant
und durchgefuihrt?

o Wie werden Projekt-Prioritaten
gesetzt?

0 Was sind Erfolgsfaktoren
von Projekten und woran
scheitern Projekte?

An der Studie teilnehmen kénnen
Inhaber, Geschaftsfuhrer, Vor-
standsmitglieder, Ressort-, Abtei-
lungs- und Projektleiter von Han-
delsunternehmen in Deutschland.
Gerne schicken wir lhnen den
Fragebogen zu.

Kontakt:
jan.dettweiler@mandat.de

10 Teilnehmer der Studie erhalten
ein Exemplar des Buches von Dr.
Guido Quelle ,Instrumentelle
Untersttitzung der Entwicklung und
Realisierung von Marktsegment-
Strategien in Handelsunternehmen®.
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Wissen & Methodik

STRUKTURIERTES VORGEHEN,
Teil 2:

,»Mit Struktur zur Strategie*
oder ,,Strategien kommen
nicht nur aus dem Bauch”

Was ist das beste Vorgehen, um
eine neue Strategie zu entwickeln
oder eine bestehende Strategie
fortzuschreiben? Die Meinungen
der Praktiker dazu gehen aus-
einander, die der Wissenschaftler
ohnehin.

Unser Beitrag ist das im Editorial
bereits eingeflihrte 3-Ebenen-
Modell. Es bildet eine Bricke
zwischen wissenschaftlichem
Fundament und unterneh-
merischer Praxis. Ein entschei-
dender Vorteil: Das gesamte
Rahmenkonzept ist durch ein
Softwarewerkzeug unterstitzt —
die Basis flr ein strategisches
Wissensmanagement ist ge-
schaffen.

Nachfolgend soll an einem klei-
nen Ausschnitt aus der Ebene 2
(,,Marktsegment-Strategie/
Leistungsangebot*) gezeigt wer-
den, auf welche Weise ein struk-
turiertes Vorgehen in der Strategie-
entwicklung erheblichen Fort-
schritt schafft.

KERNKOMPETENZEN FINDEN
UND BEWERTEN —

Eigentlich ist es ja ganz einfach:
»Was kdnnen wir am besten,
besser als andere und: hat unser
Kunde etwas davon?* Aber: Was
genau sind ,,Kernkompetenzen*?
Die folgende Definition hat sich
in unserer Beratungspraxis be-
wahrt:

Bei einer Féhigkeit eines Unter-
nehmens handelt es sich dann
um eine Kernkompetenz, wenn
diese Fahigkeit

o vorwiegend durch das Unter-
nehmen selbst beeinflussbar
und ausbauféhig ist,

o0 das Unternehmen heraus-
ragend vom Wettbewerb ab-
grenzt,

0 sich auf Erfahrung und
Wissen bezieht, die es dem
Unternehmen ermdoglicht,
Aufgaben besser als Wettbe-
werber 16sen zu kdénnen,

0 dazu genutzt werden kann,
Kunden einen wesentlichen
Nutzen zu bieten.

\
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die strukturelle Ebene (,,Kom-
petenz-Orte*). In der Phase 2
sind subjektive und objektive,
sachbezogene Angaben Uber den
Beitrag der einzelnen Kom-
petenzen zu einem nachhaltigen
Kundennutzen, zur Differen-
zierung vom Wettbewerb und

— Inhaltliche Wertschopfungs- —— Prozessschritte
Phase 1 Analyse prozess %
(., Arfen®) — Funktionen v .
— Erfolgsbeitrage ° k;ﬂ;g%ﬂin )
Analyse der (TR o Technologie-
Kompetenzen | | brote e kompetenz
O e
Unternehmung — Wettbewerbs- gungen
vorteile
L Relative Stérken
L Strukturelle — Analyse der Organi- o Kompetenz-
Analyse sationsstruktur und portfolio auf Ba-
(,Orte®) der Formen der sis der beste-
Wissens- henden
reprasentation Struktur
Beitrag zur Schaffung i
Phase 2 Beleg sy Sihafng - zum vorhandenen Potenzial der
weislichen iti
WELICheng Aystguschbarkelt in der. Zukunft
Beitrage zur wichtig. Zum Abschluss ist fiir alle
Kompetenz- Konturierung und sy - . . Ly
bewertung Differenzierung vom Ubrig gebliebenen vermeintlichen
Wettbewerb -
Kernkompetenzen die Frage nach

Potenzial der Ausbau-
und Zukunftsfahigkeit

WO UND WIE FINDET MAN
KERNKOMPETENZEN? —

Zu Beginn der Suche spielt die
Kreativitat einer interdisziplinar
besetzten Arbeitsgruppe eine
wesentliche Rolle. Stellen Sie sich
folgende Fragen: ,,Was kénnen
wir besonders gut? In welchen Be-
reichen sind wir objektiv Spitze?*
Das Ergebnis ist nicht selten ein
»Korb* von 30 vermeintlichen
Kernkompetenzen, der jetzt redu-
ziert werden muss.

Phase 3

Beurteilungs-
modell
fur (Kern-)
Kompetenzen

~Kundennutzen?“

Lgering*

Sind ,,Marketing-Kompetenz*,
»Finanzmanagement-Kompe-
tenz®, ,,EDV-Management-Kom-
petenz* Kernkompetenzen?
Nein! Es sind bestenfalls Orte,
an denen konkrete Kern-
kompetenzen vermutet und
aufgespurt werden kdénnen.
Folgerichtig unterscheiden wir
in der ersten Phase die inhaltliche
Ebene (,,Kompetenz-Arten*) und

dem Kundenutzen und der
Zukunftsfahigkeit detailliert zu
beantworten. Die zu stellenden
Fragen zeigt die 3. Abbildung.

In der Regel sind jetzt vier bis ma-
ximal sieben echte Kernkom-
petenzen Ubriggeblieben, die allen
Fragen Stand gehalten haben.
Diese werden nun nach Wichtig-
keit priorisiert und die Struktur-
hilfe hat gute Dienste geleistet,
denn diese Kompetenzen sind mit
hoher Wahrscheinlichkeit Ihre
echten Kernkompetenzen.

Anwenden und
Weiterentwickeln

»hoch*
Zukunftsfahigkeit?
hoch“
Lgering“ » Anwenden und

Zukunftsalternativen aufbauen

» Abgeben: (Keine Kernkompetenz)

Dr. Guido Quelle

Editorial
Marktplatz ,,D

Gelesen
Termine + Berichte

Mandat-Intern

abonnieren
abbestellen
weiterempfehlen

www.mandat.de

Seite 3


http://www.mandat.de
http://www.mandat.de/newsletterempfehlung
http://www.mandat.de/newsletterstorno
http://www.mandat.de/newsletter
mailto:guido.quelle@mandat.de

Gelesen

STRUKTURIERTES VORGEHEN,
Teil 3: ,,Edward De Bono —
Lateral Thinking“

WER IST EDWARD DE BONO? —
Dr. Edward de Bono ist weltweit
anerkannt als fuhrende Autoritét,
was den Unterricht im Denken
anbelangt. Zu seinen populérsten
Veroffentlichungen gehdren
neben ,Lateral Thinking* noch
,»Six thinking hats“, ,,Po, beyond
yes and no“, ,Serious Creativity*
und ,,de Bonos thinking course*.
Diesen Buichern ist das zentrale
Thema Kreativitat gemeinsam.

LATRAL
THINKINE:

Creativity Step by Step

WAS IST LATERALES DENKEN?—
Schlagen Sie ,,Lateral Thinking*
im Worterbuch nach, so finden
Sie die Erlauterung ,,unorthodoxe
Denkweise*. De Bono hat diesen
Begriff gepragt. Unorthodox ist
hier ein Synonym fur kreativ.
Laterales Denken ist das Komple-
ment zu vertikalem oder logi-
schem Denken. Wéhrend sich das
logische Denken von einer Kon-
klusion zur nachsten hangelt und
dadurch bestimmt ist, dass jeder
Denkschritt folgerichtig ist, wird
im lateralen Denken die Reich-
haltigkeit der Méglichkeiten
betont. Kreative Springe und
gedankliche Seitwartsbewe-
gungen, anstelle sequentieller
Abfolgen in eine Richtung; Provo-
kation anstelle von Analyse.

WIE FUNKTIONIERT LATERALES
DENKEN? —

De Bono nennt einige Methoden,
um sich vom ,,vertikalen Denken*
vorubergehend zu I6sen: Allen
Methoden liegt /7

die Bereitschaft
zugrunde, nach
besseren ldeen
zu suchen. Hier-
bei bedient sich
de Bono immer

; Téuschung:
eines zentralen Provokation des
Mittels: der Pro- Gehirns

vokation. Das Ankerwort daftir ist
,,po* fur ,provocative operation®.
Die Provokation gilt dem Gehirn,
um auf den nicht bekannten und
nicht nahe liegenden Wegen neue
Lésungen zu finden bzw. zu gene-
rieren.

Die ,,Stepstone“-Methode - einen
Tritt suchen der auf einen anderen
Losungsweg fuhrt.

Beispiel: Eine am Fluss gebaute
Fabrik belastigte die Anwohner
flussabwarts durch starke Ge-
wasserverschmutzung. Die Provo-
kation: ,,Po — Die Fabrik steht
flussabwarts* fuhrte zu der Idee,
dass die Fabrik kunftig Ihr Wasser
flussabwarts entnehmen solle und
nur flussaufwarts das Abwasser
zufiihren dirfe, so dass die Fabrik
selbst als erste von der Verschmut-
zung des Wassers betroffen sei
und somit aus Eigeninteresse auf
die ZufUihrung sauberen Wassers
achten wird. Der Seitenschritt
fahrt also zu einer komplett
neuen LOsung.

Die Flucht-Methode — den nahe-
liegenden Weg verlassen und
einen abwegigen Weg denken.

Beispiel: London verflugt tber
verhéltnisméfig wenig Taxen, der
Erwerb einer Taxilizenz dauert ca.
18 Monate, da es so lange dauert,
sich das komplizierte Stral3ennetz
einzuprégen, was eine Grund-
voraussetzung fur den Erhalt der
Lizenz ist. Eine Provokation auf
die Grundannahme, dass ein
Taxifahrer den Weg kennt, kdnnte

\
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lauten ,,Po — Der Taxifahrer kennt
den Weg nicht“. Das kénnte dazu
fuhren eine zweite, preiswertere
Taxikategorie fur Ortskundige
einzufuhren. Der Fahrgast zeigt
dem Fahrer den Weg. Dieser lernt
dabei und beide profitieren von
der neuen Situation.

Die Zufalls-Methode — neue
Ideen aus zufélligen Begriffen
assoziieren.

Beispiel: Zu einer Problemstel-
lung wahlt man ein Zufallswort
aus dem Lexikon und generiert
Uber die Assoziationen eine vollig
neue Sichtweise des Problems und
damit moglicherweise neue L6-
sungen. So fuhrte bei der Prob-
lemstellung Lehrermangel die
Assoziation mit dem Zufallswort
Kaulquappe zu der Provokation
»,P0o — Lehrer haben Schwénze*.
Daraus entstand die Idee jeden
Lehrer mit zwei Assistenten und
einem Praktikanten als standige
Begleiter auszustatten. Diese
lernten dabei und kdnnten bei
paralleler Ausbildung spéater Lehr-
aufgaben Ubernehmen. Zwei
Punkte seien noch angemerkt:
1. Fur de Bono ist es selbstver-
standlich, dass sich laterales
und vertikales Denken er-
ganzen.

2. Das Buch ist voll von
Ubungen, an denen der Leser
sich selbst versuchen kann.

Fazit: In einer Zeit in der Ver-
anderungen alltaglich sind und
alte, bekannte Lésungen nicht
immer adaquat erscheinen, hat
das Buch einen klaren Bezug zur
Gegenwart. Das Laterale Denken
hilft uns dabei neue Sichtweisen
und Lésungen zu kreieren. Ein
Buch, das ich personlich fur
lesenswert halte.

Holger Kampshoff

low

%

Die deutsche Ausgabe ist im November
1982 bei Rowohlt, Reinbek erschienen.
ISBN: 349800431X
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Termine und Berichte

,, Arbeitsrecht 2004 — Chance
oder Scheinlésung*

Zum Thema ,,Arbeitsrecht 2004
Chance oder Scheinldsung*
fanden sich am 23. Januar 2004
etwa 200 Gaste, darunter zahl-
reiche Rechtsanwalte und Unter-
nehmer, im Dortmunder Hotel
Hilton ein, die der Einladung des
Notars und Rechtsanwaltes Fritz-
Martin Przytulla LL.M. und seiner
Kollegen gefolgt waren. Der
gewahlte Veranstaltungsort sowie
ein Blick auf die Gasteliste -
Harald Schartau (SPD), Minister
fur Wirtschaft und Arbeit des
Landes NRW und Laurenz Meyer,
Generalsekretar der CDU
Deutschland - liel3en einen the-
menbrisanten Abend vermuten.

Mentalitat geschwacht werden
durfe.

Im informativen Teil des Abends
griffen die Initiatoren die Auswir-
kungen der Themen Hartz-Gesetz
(Dr. Thorsten Olaf Lau), Teilzeit-
und Befristungsgesetz (Dr. Olaf
Kamper), aktuelle Rechts-
sprechung (Ingo Beilmann) und
das neue Kundigungsschutzrecht
(Fritz-Martin Przytulla LL.M) auf.
Es wurde deutlich, dass das Hartz-
Gesetz wie auch die Anderungen
im Teilzeit- und Befristungsgesetz
eher als halbherzig bezeichnet
werden kdnnen und nicht die er-
hoffte Wirkung von mehr Be-
schéaftigung zur Folge haben. Hat
sich nunmehr ein noch grol3erer
Spielraum der Auslegung fur die
Juristen ergeben. Mein Fazit: Zu

von li. nach re.: Dr. Winfried Materna, Fritz-Martin Przytulla LL.M., Harald Schartau,
Laurenz Meyer, Copyright: Ruhrnachrichten, Foto: Knut Vahlensieck

Przytulla brachte in seiner Be-
grurungsrede klar zum Ausdruck,
dass an diesem Abend ,,Antwor-
ten und keine Begriffshilsen* ge-
fragt seien. Dr. Materna, Prasident
der IHK zu Dortmund, stimmte
die Géaste mit seinen GruRworten
auf den 1. Teil des Abends ein
und richtete sein Anliegen sowohl
an Arbeitnehmer als auch an
Arbeitsgeber. Man musse er-
kennen, dass die berufliche Quali-
fikaiton immer mehr an Beutung
gewinne und das Humankapital
nicht durch eine hire-and-fire-

Risiken und Nebenwirkungen
fragen Sie einen Rechtsanwalt;
hoffentlich ist dieser auch auf dem
neuesten Stand!

In der Pause war ein ,weniger ist
mehr* von einigen Géasten zu
vernehmen, war doch die Fulle
der Informationen in der Kiirze
der Zeit sehr grof3.

\
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DISKUSSION ZUR AKTUELLEN
REFORMGESETZGEBUNG —

In der nun folgenden Diskussion
griff Dr. Wolfram Kiwit, Chef-
redakteur der Ruhrnachrichten
Dortmund, die politischen Streit-
punkte der aktuellen Reform-
gesetzgebung auf und entlockte
den Politikern als Moderator dazu
konkrete Statements. Laurenz
Meyer, der als Mann der scharfen
Tone gilt, gab sich aulRerge-
wohnlich gelassen und stimmte
an diesem Abend in eine Allianz
mit ein.

Minister Schartau nahm zu allen
auftauchenden Fragen bereitwillig
Stellung und trug mit ein wenig
Humor zu einem gelungenen
Abend malfigeblich bei, kam er
doch auf brisante Themen zu
sprechen. Steht Schartau fur mehr
,Herz statt Ellenbogen”, so steht
er auch dazu, dass man in Zukunft
die Vielfalt der individuellen
Dispositionen am Arbeitsmarkt
bertcksichtigen musse und darauf
mit mehr Flexibilisierung bei
gleicher Verlasslichkeit reagieren
sollte.

Ebenso war zu vernehmen, dass
weniger Verwaltungsdemokratie
den Gang in die Selbstandigkeit
erleichtern kbnnte und auch der
Niedriglohnsektor von enormer
Wichtigkeit sei.

Wie Sie sicherlich zwischen mei-
nen Zeilen lesen kdnnen, war dies
insgesamt eine hervorragende
Veranstaltung, die gut und gerne
unter dem Motto ,,Herz statt
Ellenbogen* hétte stehen kdnnen.

Svenja Sayk
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Mandat-Intern

Unsere eigene Gesundheits-
»Reform*

Die Gesundheitsreform 2004
sorgt naturlich auch bei Mandat
intern fur Gesprachsstoff. Fast
jeden Mittag kommt in gemein-
samer Runde mindestens einer
von uns, entweder durch die
aktuellen Nachrichten oder einen
eben gelesenen Zeitungsartikel,
auf dieses Thema zu sprechen.
Viele von uns haben dieses Jahr
schon ihren Beitrag in Form eines
10-Euro-Scheins geleistet. Wir
haben den Eindruck, dass krank
sein uns jetzt richtig teuer zu
stehen kommt.

Aber: Den Kopf in den Sand stek-
ken hilft nicht! Deshalb haben
wir bei Mandat wieder ein altes
eingeschlafenes ,,Ritual“ aufleben
lassen: den Mandat-Badminton-
Treff. Sportlich aktiv bemihen
wir uns, einen Beitrag zum
Gesundbleiben zu leisten.
Uberlegt haben wir uns auch, dass
Firmensport sich positiv auf un-
sere Krankenkassenbeitrage aus-
wirken musste. Aber wir wollen
Ulla Schmidt ja nicht zu viel
abverlangen. Vielleicht kommen
wir in Zukunft an diesem Punkt
an. Eine Uberlegung wére es
schon wert, oder?

THINK POSITIVE! —

,»Oh, nein! Das ist bestimmt ganz
kompliziert.* Wir erwischen uns
auch bei Mandat oft dabei, Auf-
gaben erst einmal mit einem ,,0h,
nein!* von uns zu weisen, anstatt
mit einem ,,Ja, klar, kann ich ma-
chen, probiere ich aus.” zu ver-
suchen.

Um dem ,inneren Schweine-
hund*“ auf die Schliche zu kom-
men, haben wir eine bei uns
sogenannte ,,AU JA!”-Saule als
Barometer in un-
ser Servicecenter
gestellt. FUr jedes
AU JA* legen wir
einen blauen
Stein in die Saule,
far jedes ,,OH
NEIN“ nehmen
wir einen heraus.

Gestartet sind im Januar mit 160
Steinen im Plus. Wir sind ge-
spannt, ob die Saule im Dezember
voll ist. Der Ansporn ist fur uns
besonders grof3, denn Mandat
spendet am Ende des Jahres einen
Euro pro Stein an eine Kinder-
hilfsorganisation. So hat das Gan-
ze sogar noch einen zweiten guten
Zweck. Schon in 2003 gingen
runde 500 EUR an ein Kinder-
hospiz in Hamburg.

WINTEREINFALL MIT SPASS —
Wie im Rest Deutschlands fiel
auch in Dortmund am 28. Januar
2004 der Winter ein. Anlass
genug, flr uns Spuren zu hinter-
lassen: Aus der gefallenen weifl3en
Masse im Hof des Technologie-
zentrums bauten wir zwei
Schneemanner, die sich sehen
lassen konnten. Nach zwei Tagen
erinnerten allerdings nur noch
zwei ,Hute” auf dem Rasen an
die beiden geschmolzenen
Herren. Schade.

www.photocase.de

\
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MANDAT-LEISTUNGEN —

Der Januar stand auch bei Mandat
in der internen Strategiearbeit klar
unter dem Zeichen der ,,Struktur-
gebung®. In zahlreichen Arbeits-
treffen hat die Geschéaftsleitung
in Zusammenarbeit mit den Be-
ratern vertieft daran gearbeitet,
unsere Methoden zu scharfen und
auszuformulieren. Hierbei wur-
den insbesondere bestehende
Kundenreferenzen mit ein be-
zogen, um die Frage zu beant-
worten, was unsere Arbeit flr un-
sere Kunden besonders wertvoll
macht.

Das Ergebnis: Die Mandat-Leis-
tungen sind jetzt so ausgerichtet,
dass ein noch héherer Nutzen fur
unsere Kunden entsteht.

Im gleichen Zuge haben wir von
der Mandat-Strategie ausgehend
unsere internen Prozesse im
Projekt ,Fit-4-04* geschérft, denn
was wir mit unseren Kunden er-
arbeiten, wollen wir auch mit
Mandat vorleben.

Effektivitat und Effizienz: Das
Ergebnis kann sich sehen lassen:
Mandat verfligt Uber ein noch
klarer formuliertes Leistungs-
portfolio, damit unsere Kunden
in Zukunft noch starker von der
Arbeit mit uns profitieren. Und
auch intern sind wir effizienter
geworden.

Yvonne Kettmann
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