openPrRe

Das offene PR-Portal

Wachstum muss Geld kosten, damit es Geld bringt

19.05.2010, 11:38 | Handel, Wirtschaft, Finanzen, Banken & Versicherungen

Pressemitteilung von: Mandat Managementberatung GmbH

Dr. Guido Quelle, Geschéftsfiihrender Gesellschafter

Fritherer ANZAG-Chef Trimborn auf Mandat-Telekonferenz iiber Unternehmensfiihrung und Wachstumsbremsen
Dortmund, 11. Mai 2010
,,Ob interne Personalkapazititen oder eine Finanzspritze der Shareholder: In Wachstum muss ein Unternehmen

investieren. Ressourcen und Geld in die Hand nehmen und vollen Einsatz zeigen — mit der Fiihrungsspitze vorneweg.“
Horst Trimborn, ehemaliger Vorstandsvorsitzender der borsennotierten Andreae-Noris Zahn AG (ANZAG) und heutiger
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Strategieberater, sprach am Montag auf der Mandat-Telekonferenz iiber den Zusammenhang von Fiihrungstugenden und
Wachstumserfolg.

Im Interview mit Dr. Guido Quelle, Geschéftsfiihrender Gesellschafter der Mandat Managementberatung GmbH,
Dortmund, machte er deutlich, dass echtes Wachstum mit personlicher Konsequenz und Verbindlichkeit einhergehe.
»Wachstum kann man nicht 'anweisen', schon gar nicht im jahrlichen Budgetgesprich®, davon ist Trimborn tiberzeugt.

Shareholder und Mitarbeiter ins Boot holen — und selbst immer auf der Briicke sein.

Wenn das Management bereit sei, gemeinsam mit den Anteilseignern klare Wachstumsziele zu formulieren, sich
kontinuierlich an ihnen messen zu lassen und sie nicht nach Gutdiinken zu relativieren, dann konne das Vertrauen fiir die
Bereitstellung entsprechender Geldmittel erarbeitet werden. Die eigene Fiihrungsmannschaft gelte es zudem aus der
Komfortzone aktueller Erfolge zu holen, um das Unternehmen auf zukiinftiges Wachstum auszurichten.

Sie miisse gemeinsam mit der Geschiftsleitung aus den gegeniiber dem Wettbewerb besseren Kernkompetenzen die
Wachstumsplidne und MaBnahmen ableiten.

Das Wichtigste sei die Kommunikation mit allen Zielgruppen — Shareholder, Mitarbeiter und Gremien wie der
Betriebsrat —, um mogliche interne Wachstumsbremsen gar nicht erst entstehen zu lassen. Friihzeitig, umfassend und vor
allem konsistent iiber das zu sprechen, was man vorhat, stimme ein und schaffe Verbindlichkeit. Sichtbare
Rahmenbedingungen titen ein Ubriges: Zeit, Ressourcen — und ein Management, das selbst vorneweg geht.

Zum Wachstum fiithren bedeutet auch operatives Arbeiten.

Nicht die Zahl der Wachstumsprojekte sei entscheidend, sondern deren Relevanz als Wachstumshebel. Weniger sei auch
hier mehr. In ein bis zwei Kernprojekten sollte das Top-Management selbst arbeiten, nicht nur das Signal zum
Projektstart geben. Das gleiche Prinzip gelte fiir die Filhrungsmannschaft. Jede Fiihrungskraft miisse dariiber hinaus die
Maglichkeit haben, sich permanent in Unternehmensmérkte, Mérkte im Allgemeinen und Technologien intensiv
einzuarbeiten. ,,Nicht zuletzt, um Mitarbeiter in der Arbeit mit ihren Kunden zu beurteilen und ggf. dort auch Ideen fiir
Wachstum zu finden. Das geschieht idealerweise nicht nur innerhalb von Messen und Branchenseminaren, sondern durch
Besuche bei Mitbewerbern, branchennahen und artverwandten Unternehmen®, konstatiert Trimborn.

Starkster Wachstumshebel ist der Mensch.

Eine gute Fithrungskraft sei fiir Trimborn vertrauenswiirdig durch Ehrlichkeit im Umgang mit allen, berechenbar iiber
die Einhaltung von Informationsstandards und vor allem verlésslich. Verlisslichkeit sei keine Charakterfrage. Durch
hierarchietibergreifende Projekte merkten Mitarbeiter schnell, wie Verlidsslichkeit funktioniere und was sie bedeute.
Auch in Bezug auf Wachstum liegen fiir Horst Trimborn diese menschlichen Tugenden vorne. Und auf die Frage
Quelles, was er wihlen wiirde, wenn er nur einen Hebel fiir Wachstum betitigen diirfe, antwortete Trimborn: ,,Fiinf gute
Leute um mich scharen®.

Portrait

Mit der zehnteiligen Telefonkonferenz-Reihe ,,Dimensionen des Wachstums* bietet die Dortmunder Mandat
Managementberatung auch 2010 einen schnellen und komprimierten Zugriff auf 20 Jahre Know-how. Mandat ist
Vorreiter in Deutschland mit dieser besonderen Form des fachlichen Austauschs, aktuell mit mehr als 150 registrierten
Teilnehmern. Die einstiindigen Impulsvortrige und Interviews am Telefon richten sich an Unternehmer, Vorsténde,
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Geschiftsfiihrer und seniorige Fithrungskrifte. Vortragsteile wechseln mit interaktiven Phasen.

Dr. Guido Quelle ist seit mehr als 20 Jahren Unternehmer. Als Berater, Autor, Redner und Experte fiir profitables
Wachstum unterstiitzt er aktive Unternehmenslenker dabei, ihre Unternehmen auf nachhaltiges Wachstum zu trimmen.
Dr. Quelle ist als erster Europider Mitglied der Million Dollar Consultant® Hall of Fame.

Die Mandat Managementberatung GmbH, Dortmund, unterstiitzt ihre Klienten seit iiber 20 Jahren dabei, profitabel zu
wachsen. Zu den mehr als 100 deutschen und multinationalen Klienten gehoren ANZAG, Deutsche Post, DHL,
Hornbach, Mercedes-Benz, Volkswagen oder die Erasmus Universitidt Rotterdam sowie zahlreiche mittelstéindische
Unternehmen.
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