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Kunden erfolgreicher machen, selbst 
erfolgreich sein – Ziele erreichen.  All 
das haben wir versucht, komprimiert 
in dieses Magazin zu stecken.

In diesem Sinne wünsche ich Ihnen 
gute Inspiration und viel Spaß bei der 
Lektüre. In diesem Falle freue ich mich 
ganz besonders über Ihr Feedback, 
Anregungen oder auch Fragen.

Ihre Lea Heuchtkötter

VOR-
WORT

Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

wir leben in einer Zeit der Veränderung. 
Die Welt um uns herum sortiert sich 
neu, ein unsichtbares Virus stellt seit 
18 Monaten unser Leben gehörig auf 
den Kopf – nichts ist mehr, wie es ein­
mal war. Ein Sprichwort besagt: Wenn 
der Wind des Wandels weht, bauen die 
einen Mauern und die anderen Wind­
mühlen. Aus diesem Grund haben auch 
wir die Gunst der Stunde genutzt, unse­
re Marke und damit auch unser belieb­
tes Magazin „brandzeichen“ einer Ver­
änderung zu unterziehen. Und ich kann, 
hoffentlich zu Recht, sagen, wie stolz 
und dankbar ich bin, dass uns das so gut 
geglückt ist. 
Die erste Ausgabe der Empowerment 
ist damit uns und Ihnen gewidmet. 
Nur gemeinsam sind wir in der Lage, 
Krisen wie diese zu überstehen und 
gestärkt aus ihnen hervorzugehen. 
Die tollen Geschichten, Momente und 
Erlebnisse, die wir mit Ihnen erleben 
durften, machen all das möglich. Dar­
um haben wir uns entschieden, heute 
einmal Danke für Ihr Vertrauen und 
Ihre Loyalität zu sagen. 

Creating Empowerment bedeutet für 
uns, Mitarbeiter und Kunden zu befä-
higen und zu stärken, um gemeinsam 
nachhaltige Ergebnisse zu erzielen.
Zusammen an Lösungen zu arbeiten, 
neue Möglichkeiten zu entdecken, Wis­
sen zu teilen, an sich selbst und die 
Marke zu glauben, ehrliches Feedback 
zu geben, neue Ideen zu entwickeln, Pro­
zesse zu optimieren, neue Werte zu ent­
wickeln, Erfolgspotenziale zu entdecken, 
andere zu Excellence zu befähigen. 
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Zur besseren Lesbarkeit wird im gesamten Magazin die Form des generischen 
Maskulinums angewandt. Die ausschließliche Verwendung der männlichen Form 
ist aber grundsätzlich geschlechtsunabhängig zu verstehen.
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Was haben Unternehmens­
strategie und IT-Know-how 
miteinander gemeinsam? 
Eine ganze Menge, fragt 
man die Experten beider 
Unternehmen.

Strategieberatung ist 
eine Männerdomäne? 
Senior Consultant 
Lucia Peter beweist 
das Gegenteil.

Creating Empowerment 
ist kein Slogan. Es ist 
eine gelebte Haltung, 
die spätestens seit 
dem Relaunch in allen 
Bereichen der WCG fest 
verankert ist.

Noch vor wenigen Jahren 
wäre die Idee, ganze 
Strategieprozesse digital 
abzubilden, abwegig 
gewesen. Heute wissen wir: 
Es funktioniert.

Auf fast 150 Jahre 
Unternehmens­
geschichte blickt 
das Unternehmen 
Herborner Pumpen 
zurück. Doch 
Tradition bedeutet 
nicht Stillstand.

Fachkräftemangel im Hand­
werk? Mit seiner Employer 
Branding Strategie gewann 
Hans Stahl in diesem Jahr 
den German Brand Award 
Employer Brand of the Year.

WCG UND
AVENTUM
VOM KUNDEN 
ZUM PARTNER

FRAUENPOWER
IN DER BERATUNG – 
VON WEGEN
MÄNNERBERUF

CREATING 
EMPOWERMENT

DIE
DIGITALISIERUNG  
ERREICHT DEN
MITTELSTAND

DIGITAL UND
INTERNATIONAL –
MODERN IN
DIE ZUKUNFT

EMPLOYER 
BRAND
OF THE YEAR

IN-
HALT

In drei Jahren vom Werk­
studenten zum Partner – 
geht nicht? Geht doch!

VOM WERK-
STUDENTEN 
ZUM PARTNER

28

38

46
Kundenbeziehungen auf 
Augenhöhe erfordern ein 
Miteinander – insbeson­
dere in interdisziplinären 
Mix-Teams aus Unter­
nehmen und Beratern.

MIT 
EMPOWER-
MENT DIE 
ZUKUNFT
GESTALTEN

18

3222 4206

Strategisch aufgestellt, 
die Zukunft im Blick, ver­
eint das Unternehmen 
KRUG Tradition und 
Innovation.

VOM
LIEFERANTEN
ZUM FULL
SERVICE 
SUPPLIER

08

Lebenslanges Lernen 
ist die Grundlage 
für Entwicklung und 
persönlichen Erfolg.

LEARNING
VOM GRAFIKER 
ZUM HEAD 
OF DIGITAL
OPERATIONS

14
RACING LINE 

DIE ZUKUNFTS-
STRATEGIE

2025

ALS HANDWERKS-
UNTERNEHMEN

ZUR BUSINESS
EXCELLENCE

46

38

7

42
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ZWISCHEN
GENIE UND
WAHNSINN

CREATING 
EMPOWERMENT

Wenn alle
zusammen 
nach vorne
schauen, 
kommt der 
Erfolg von 
selbst.
Henry Ford

Ein Jahr ist es nun her, seitdem 
die damalige Welke Consulting 
Gruppe® die neue Marke WCG 
gelauncht und völlig neu gedacht 
hat. Mitten in der Pandemie. 
In einer Zeit, die vielerorts von 
Unsicherheit und Zukunftsängs­
ten geprägt war und gleichzeitig 
so viel Raum für neue Möglich­
keiten schuf.

Im Zentrum des neuen Markenaus­
sagekonzepts: Creating Empower-
ment. Ein neuer Name, ein neues 
Logo, ein neues Design – aber vor 
allem eine in Worte gefasste Hal­
tung. Creating Empowerment. 
Zwei mächtige Worte zieren seit­
dem nicht nur das neue Logo, 
sondern geben den Rahmen für 
sämtliche Taten der WCG.
Auch für das Siegener Bera­
tungsunternehmen für Business 
Excellence, Strategie- und Mar­
kenentwicklung kam die Corona-
Pandemie wie aus dem Nichts. 

Von heute auf morgen war nichts 
mehr, wie es war. Mitarbeiter wur­
den in Kurzarbeit und Homeoffice 
geschickt, die Lage sondiert und 
neue Strategien überlegt.

Der Markenprozess lief schon 
zuvor. Viele strategische Überle­
gungen wurden im neuen Purpose, 
Werte durch Creating Empower­
ment zu schaffen, vereint. Wäh­
rend andere Unternehmen die 
Strategie des Abwartens wählten, 
ging das inhabergeführte Unter­
nehmen in den Angriffs-Modus 
über. Weitermachen hieß die 
Devise. Wann, wenn nicht jetzt? 
Bereits nach kurzer Zeit waren 
alle Mitarbeiter aus der Kurzar­
beit befreit – gemeinsam arbeite­
te man mit vollem Eifer an einer 
neuen Zukunft. Präsenzpflicht? 
Abgeschafft. Silodenken? Abge­
schafft. Anbietermarke? Abge­
schafft. Das Ziel: eine gesell­
schaftsrelevante Marke, die den 

Empowerment-Gedanken gegen­
über Kunden, Mitarbeitern von 
Kunden und den eigenen Mitar­
beitern trägt und lebt.

Ein Prozess geriet in Gang, der 
bis heute anhält. Verantwortung 
abgeben und Verantwortung 
annehmen, andere Perspektiven 
einnehmen und andere Meinun­
gen akzeptieren. Hierarchien ver­
kleinern. Eigenverantwortung  
fördern. Auch das eigene Ver­
ständnis in der Kundenbeziehung 
unterlief einem Change. Man ist 
nicht der allwissende Berater, der 
die Entscheidungen für den Kun­
den trifft (und muss es auch nicht 
sein). Man wird zu einem echten 
Sparringspartner, der den Kun­
den dabei unterstützt, bestmög­
liche Ergebnisse zu erzielen. Ins­
besondere die pandemische Lage 
unterstützte diese bereits zuvor 
begonnene Transformation. Nie 
sind echte Partner so gefragt wie 

in Krisensituationen. Partner, die ver­
lässlich sind, Verantwortung überneh­
men und auch mal unbeliebte Wahrhei­
ten aussprechen. Gemeinsam können wir 
das schaffen!
Erstaunlich gut ist die WCG damit bis­
her durch die Pandemie gesegelt. Stra­
tegisch gemanagt, mit engagierten Mit­
arbeitern bestückt, verfolgt sie einen 
echten Zweck: Werte durch Creating 
Empowerment zu schaffen.

Nicht nur das, die WCG hat durch die Pan­
demie und den Markenchange ernsthaft 
gewonnen. Vertrauen und Beziehungen. Neue 
Wege des Empowerments wurden und wer­
den gemeinsam beschritten, langjährige Kun­
denbeziehungen wurden massiv intensiviert, 
interdisziplinäre WCG-Kundenteams gaben 
sich das Vertrauen, neue Kooperationen wur­
den gegründet.
Wenn das vergangene Jahr uns eins gelehrt 
hat, dann ist das die Erkenntnis, dass Koopera­
tion und Kollaboration die Lösung für viele Her­
ausforderungen der neuen Zeit sind und dass 
Diversity und Vielfalt, die Kunst des Anders-
denkens und Neudenkens die Schlüssel zum 
Erfolg sind. 

Danke an alle Personen, die diesen Weg 
gemeinsam mit der WCG gehen!

GESELLSCHAFTS-
RELEVANTE MARKE

Menschen fordern heute von Mar­
ken, Gestalter des gesellschaftlichen 
Wandels zu sein. Das bedeutet: Man 
produziert oder tut etwas, was für 
die Gesellschaft bedeutsam oder der 
Gesellschaft von Nutzen ist. Kurz: Man 
ist für die Gesellschaft relevant!
Wir beantworten diese Frage nach 
dem Nutzen, dem Wert und der 
Bedeutsamkeit zum Beispiel durch die 
Ausarbeitung des Purpose, der Marken­
standpunkte, aber auch durch Werte 
und Handeln.
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Wer sich heute im Wettbewerb behaupten will, braucht Partner, 
auf die man sich hundertprozentig verlassen kann. Die KRUG 
Gruppe positioniert sich klar als strategischer Partner ihrer 
Kunden. Um dieser Rolle gerecht zu werden, bedarf es mehr 
als nur der Bereitstellung technischer Informationen.

Bereits seit Jahren arbeitet das Unternehmen KRUG auf 
strategischer Ebene mit der WCG zusammen. Unaufhaltsam 
bringt man die gemeinsamen Themen auf die Straße. Die 
Zukunft (festgehalten in Racing Line – die Zukunftsstrategie 
2025) dabei immer fest im Blick.

VOM
LIEFERANTEN
ZUM FULL
SERVICE 
SUPPLIER D
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Gemeinsam mit der
WCG an unserer Vision
zu arbeiten, macht unser
Unternehmen KRUG 
nachhaltig erfolgreicher.
Rüdiger Braun, Geschäftsführer KRUG Kunststofftechnik
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Gemeinsam mit der WCG baute man dazu eine 
starke Marke auf, die den Kundennutzen »Mehr 
Leistung, mehr Service« in den Vordergrund 
stellt und die ganzheitliche Umpositionierung 
des Unternehmens erleichtert. Denn schon lange 
sieht man seine Zukunft nicht mehr allein als Lie­
ferant oder im bloßen Engineering, sondern darin, 
als strategischer Entwicklungspartner vor Ort die 
Probleme der Kunden zu lösen und gemeinsam an 
diesen zu arbeiten.

Um dieses Vorhaben zu stützen, vereinte man die 
beiden Bereiche Formenbau und Kunststofftech­
nik in der KRUG Gruppe und positioniert sich so 
als Kompetenzgeber aus einer Hand. Best in Class 
ist dabei das Ziel, Internationalisierung einer der 
angestrebten Wege.

... den Kunden in den Mittelpunkt zu rücken, ein 
attraktiver Arbeitgeber zu sein und dabei Gestal­
tungsspielräume zu eröffnen.
»Gemeinsam mit der WCG an unserer Vision zu 
arbeiten, macht unser Unternehmen KRUG nach­
haltig erfolgreicher. Die Umpositionierung vom 
austauschbaren Lieferanten für Kunststoffteile 
hin zum Full Service Supplier für komplexe Bau­
teile und System-Baugruppen ist ein wichtiger 
Schritt in die Zukunft gewesen. Dadurch stärken 
wir unsere Kundenbeziehungen und gewinnen sig­
nifikant mehr neue Kunden und Projekte – und der 
Weg ist noch nicht zu Ende«, so Rüdiger Braun, 
Geschäftsführer KRUG Kunststofftechnik.

OBERSTE PRIORITÄT
DIE NEUE IDENTITÄT ALS FULL 
SERVICE SUPPLIER AUSZUBAUEN

DER PLAN
DAS UNTERNEHMEN STRATEGISCH 
FÜR DIE ZUKUNFT AUFZUSTELLEN

Dirk Mattick, Consultant for Design Success WCG

Das Design einer Marke maßgeblich 
mitzugestalten und mit Leidenschaft 

weiterzuentwickeln – das ist mein 
Antrieb. Jeden Tag. G
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DIE ZUKUNFT
DAS UNTERNEHMEN 
GEHT NEUE UND 
INNOVATIVE WEGE

Die strategischen Weichen sind gestellt. 
Es gilt, fortwährend an der Umsetzung 
zu arbeiten. Dabei geht das Unternehmen 
immer wieder auch neue, innovative Wege. 
Bereits seit Monaten forciert das Unter­
nehmen die konsequente Umsetzung seiner 
Digitalisierungsstrategie. Das Ergebnis: Im 
vergangenen Jahr launchte man den virtu­
ellen Showroom, der interaktive Führungen 
durch das Unternehmen erlaubt und damit 
auch in Coronazeiten ein echtes (Kunden-) 
Erlebnis verschafft.
Immer am Puls der Zeit, ist die KRUG 
Gruppe damit ein Vorzeigebeispiel, wenn 
es darum geht, nicht stehen zu bleiben, 
Transformation voranzutreiben und dabei 
Tradition und Innovation im Sinne der Per­
formance zu vereinen.

Wolfgang Freuer, Client Partner WCG

Die Zusammenarbeit mit 
KRUG ist geprägt von einem 

gegenseitigen, über Jahre
gewachsenen Vertrauen.
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LEARNING
VOM GRAFIKER 
ZUM HEAD OF 
DIGITAL
OPERATIONS
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Ich war schon 
immer der Learning-

by-Doing-Typ
Sascha Wehbrink

Lebenslang lernen, sich  
ständig weiterentwickeln, 
nicht stehen bleiben, Neues 
ausprobieren. Mit seinem 
Markenstandpunkt Learning3 
steht die WCG als Unternehmen 
für all diese Attribute ein. 

Mit dem Mut zur Veränderung, der fest in 
den Markenwerten verankert ist, hat das 
Unternehmen einen intrinsischen Treiber 
in sich, sich und die beteiligten Personen 
ständig weiterzuentwickeln. Neugierig zu 
bleiben, neue Wege auszuprobieren und 
diese für sich zu nutzen, ist dabei vielleicht 
die größte Chance.

NAME
Sascha Wehbrink

IM TEAM SEIT
2008

BERUF
Head of Digital Operations

CREATING EMPOWERMENT 
BEDEUTET FÜR MICH
Entwickle dich und andere  
stetig weiter und schaffe eine 
positive Arbeitsumgebung

MEIN TRAUMBERUF 
ALS KIND 
Karikaturist 

ABOUT 
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Springen wir ins Jahr 2008. Über einige 
Ecken und Kontakte wurde Sascha Weh­
brink auf das Unternehmen in Siegen auf­
merksam und bewarb sich mit einer ani­
mierten Flash-Datei als Grafiker Print/
Digital. Nach zwei Tagen Probearbeiten, 
in denen er mehrere Leitmotive, eine Bro­
schüre und ein Screendesign entwickelte 
und anschließend kurzerhand die Program­
mierung auf HTML und TYPO3-CMS-Basis 
umsetzte, wurde er eingestellt. Seine Kar­
riere bei der WCG begann. Über die Zeit 
entwickelte Sascha sich immer mehr in den 
digitalen Bereich, baute Webseiten und Ani­
mationen und entwickelte seine Passion für 
das Digitale weiter.
Seine Begeisterung für Digitales ist bis 
heute spürbar. Als begeisterter Treiber des 
Themas übernahm er mehr und mehr Ver­
antwortung – zunächst im digitalen Pro­
jektmanagement und später als techni­
scher Leiter der digitalen Unit.

Natürlich habe ich über die Jahre auch 
unzählige Schulungen besucht, aber im 
Grunde war ich schon immer der Learning- 
by-Doing-Typ: sich abends hinsetzen, Schu-
lungsvideos anschauen und das Ganze dann 
eigenständig nachbauen.

2015 übernahm der gelernte Grafiker voll­
ständig die Leitung der Digital-Unit. Nicht 
immer leicht war dieser Wechsel vom Mit­
arbeiter zur Führungskraft. Wieder kamen 

Es war schon eine verrückte Zeit: Bis tief in 
die Nacht an Projekten gebaut, interessante 
Kunden betreut und das ein oder andere Fest 
gefeiert, erinnert sich einer der dienstältes­
ten Mitarbeiter mit einem Augenzwinkern 
zurück. Demgegenüber stehen technische 
Hürden und Probleme, Rechnerleistungen 
und Herausforderungen, die heute längst 
gelöst erscheinen.

Damals war es einfach anders. Es war gut 
früher – wenn auch oft viel chaotischer –, 
aber die Entwicklung von damals bis heute 
ist schon beeindruckend. Wir sind auf einem 
guten Weg.
Was Sascha Wehbrink an der WCG schätzt 
und weshalb er sich auch nach 13 Jahren kei­
nen anderen Arbeitgeber vorstellen kann?

Man hat viel Freiraum, sich seine Themen 
auszusuchen, und ist dann für diese Themen 
auch gesetzt. Wir haben eine starke Marke 
und viele gute Leute. Das Zusammenarbei-
ten macht einfach Spaß!
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neue Themen und neue Anforderungen auf Sascha 
zu: Führung, Teamaufbau und Teambuilding.
Auch hier entwickelte er sich weiter, besuchte 
Fortbildungen und wuchs in die neue Rolle hin­
ein. Nach und nach baute er ein Team auf, das 
heute auf unzählige externe Partner und Free­
lancer zurückgreifen kann. Sascha Wehbrink ist 
Ansprechpartner und Sparringspartner für alle 
Kunden und Mitarbeiter gleichermaßen, wenn es 
um die technischen Anforderungen von Weban­
wendungen geht. 

Über die Jahre wechselten die Strukturen, die 
Teammitglieder und die Jobbezeichnungen. Der 
heutige Head of Digital Operations hat so einiges 
erlebt und ist sich doch treu geblieben. Wenn er an 
die Anfangszeit bei der WCG zurückdenkt, huscht 
ein Schmunzeln über sein Gesicht.

Die Entwicklung von damals bis 
heute ist schon beeindruckend. 
Wir sind auf einem guten Weg.

Sascha Wehbrink, 
Head of Digital Operations WCG
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Das Unternehmen SCHRAG, dessen Ursprün­
ge bis in das Jahr 1892 zurückreichen, besteht 
aus den Geschäftsfeldern SCHRAG|Fassaden, 
SCHRAG|Kantprofile, SCHRAG|Ingenieurleistungen 
und SCHRAG|Metall am Dach, die sich zu einem 
leistungsstarken Unternehmensverbund ergänzen. 
Die Unternehmensgruppe betreibt heute 15 Nie­
derlassungen und Tochtergesellschaften in ganz 
Deutschland, Polen, Tschechien, Österreich, der 
Slowakei und der Schweiz. Die größten Heraus­
forderungen:  die Gruppe besser zu vernetzten, die 
Marke noch stärker zu etablieren und die Kommu­
nikation digitaler aufzustellen.

MIT 
EMPOWERMENT 
DIE ZUKUNFT
GESTALTEN

Den Startschuss setzte das Team mit einem 
gemeinsamen brandcompass Workshop. Was 
ist die innere Haltung, der innere Kompass des 
Unternehmers Thomas Goswin? Wofür steht er? 
Was treibt ihn an? Der brandcompass definiert 
die normative Strategie der Marke und setzt die 
Leitlinien. Er bot dem Team außerdem die ein­
zigartige Möglichkeit, sich in einem vertrauens­
vollen, sehr persönlichen Rahmen gegenseitig 
noch einmal besser kennenzulernen. Ein großer 
Erfolg, der das Team eng zusammenschweiß­
te. »Die WCG ist unser Partner für Marke und 
strategische Kommunikation – das gemeinsame 
Arbeiten mit dem WCG-Team ist geprägt von 
gegenseitiger Wertschätzung und Vertrauen«, 
so Thomas Goswin, Geschäftsführender Gesell­
schafter der SCHRAG-Gruppe. 

BERATUNG NEU GEDACHT

Ich habe mich sehr schnell in das Team integriert und 
gut aufgehoben gefühlt. Teamwork und Zuverlässigkeit 
wurden von Beginn an großgeschrieben und von jedem 

Beteiligten gelebt. Bei der Einarbeitung in meinen neuen 
Aufgabenbereich wurde ich von dem WCG-Team 

freundlichst und hilfsbereit unterstützt.

Thomas Tassis, Marketing SCHRAG-Gruppe

Die SCHRAG-Gruppe zählt zu den langjährigsten Kunden der 
WCG. Nach vielen Jahren erfolgreicher Zusammenarbeit wuchs im 
vergangenen Jahr die Erkenntnis, dass es Zeit für einen Change wird. 
Man kam in eine Phase, in der man sich die Frage stellte: Worauf fußt 
eigentlich der Erfolg des Unternehmens SCHRAG und wie kann man 
diesen gemeinsam in die Zukunft tragen?

1918 E M P OW E R M E N T E M P OW E R M E N T



Anschließend wurde der Purpose der 
Marke erarbeitet – das verbindende 
Element, welches den verschiedenen 
Geschäftsbereichen in Zukunft den 
gemeinsamen Rahmen bieten wird 
und sich aus dem gesellschaftlichen 
Impact der Marke legitimiert. Die 
Idee des Teams war es, der Marke ein 
stabiles und zukunftsfähiges Dach zu 
bieten, unter dem sich alle Geschäfts­
bereiche und deren Mitarbeiter wie­
derfinden können.
Für alle neu ist die veränderte Team­
struktur. Das Unternehmen SCHRAG 
hat einen jungen Mitarbeiter definiert, 
der fortan eng mit den Mitarbei­
tern der WCG kollaboriert. Thomas 
Tassis war bisher im Verkaufsteam 
tätig und ist in Zukunft bei SCHRAG 
für die Themen Marketing, Marke und 
Kommunikation verantwortlich. Aktu­
ell arbeitet sich Thomas Tassis in die 
vielen neuen Themenfelder ein. »Es 
hat sich eine tolle Art der Zusammen­
arbeit entwickelt, die unseren Crea­
ting Empowerment-Ansatz voll trifft«, 
so Senior Consultant Lucia Peter.

Gemeinsam arbeiten die beiden 
Unternehmen Hand in Hand an den 
nächsten Schritten mit dem Ziel, 
das Unternehmen SCHRAG und 
be-sonders seine Mitarbeiter zu 
befähigen, noch eigenständiger 
an den Themen zu arbeiten. So 
arbeitet man zum Beispiel gemein­
sam an einem Themenplan für das 
Content Marketing, gibt den Mit­
arbeitern von SCHRAG aber auch 
immer wieder den Freiraum, eigen­
ständig weiterzuarbeiten, um sich 
anschließend die Ergebnisse wieder 
gemeinsam anzuschauen.
Gleichermaßen macht sich das ge-
samte Team im Rahmen des brand­
stand Workshops Gedanken über 
die Themen der Zukunft und den 
Standpunkt der SCHRAG-Gruppe 
zu diesen. Dabei wird das Ziel, die 
Kommunikation intern wie extern 
zu verbessern, nicht aus den Augen 
verloren. Die WCG kreiert dabei 
einen Rahmen, der gemeinsam mit 
SCHRAG immer wieder ange­
passt und verifiziert wird. Es ist 
ein Change, nicht nur bei SCHRAG. 
Auch die WCG beginnt den im ver­
gangenen Jahr entwickelten Emp­
owerment-Gedanken zu verinner­
lichen. Es geht nicht mehr allein 
darum, kurz- bis mittelfristig ein 
gutes Ergebnis zu erzielen. Es 
geht darum, andere zu befähigen, 
zu bestmöglichen Ergebnissen zu 
gelangen und damit nachhaltig 
Zukunftsfähigkeit sicherzustellen.

Es hat sich eine tolle Art 
der Zusammenarbeit 
entwickelt, die unseren 
Creating Empowerment-
Ansatz voll trifft.
Lucia Peter, Senior Consultant WCG

Die WCG ist unser Partner für 
Marke und strategische Kom-
munikation. Das gemeinsame 
Arbeiten mit dem WCG-Team 
ist geprägt von gegenseitiger 
Wertschätzung und Vertrauen.

Thomas Goswin, Geschäftsführender
Gesellschafter der SCHRAG-Gruppe
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BEIDE UNTERNEHMEN 
VERNETZTEN LANGFRISTIG 

ANGESETZTE THEMEN IN 
EINER GANZHEITLICHEN 

DIGITALISIERUNGSSTRATEGIE

AV
EN

TU
M

Wie wäre es aber, wenn man das ganze Thema strategisch angehen und in die 
Unternehmensstrategie integrieren würde, um so der systemischen Einrichtung 
einer Software-Lösung eine klare Strategie und Zukunftsausrichtung zu geben?

Gemeinsamen sahen WCG und AVENTUM hier großen Handlungsbedarf und 
warfen die Frage auf, wie durch eine Bündelung der Expertise und des Know-
hows beider Unternehmen Kunden neue Wertangebote gemacht werden kön­
nen, die diese dabei unterstützen, Unternehmensstrategie und IT-Aktivitäten 
in Einklang zu bringen. Dies letztlich mit dem Ziel, erfolgreiche Digital Player 
zu schaffen!

WCG UND
AVENTUM
VOM KUNDEN ZUM PARTNER

Die Einführung von ERP-Systemen und anderen Business- 
lösungen stellt Unternehmen häufig vor große 
Herausforderungen. Technisch, administrativ und operativ 
getrieben enden solche Übergänge oft in Frust und monate-  
oder gar jahrelangen, schleppenden Veränderungsprozessen.

Ein durchdachter, multidimensionaler Consulting-
Prozess, z. B. in der Frühphase des ERP-Auswahl­
prozesses, soll genau diese Aufgabe lösen. Welche 
Vision verfolgt das Unternehmen? Warum bzw. 
wofür benötigt es das ERP-System? Wie kann eine 
ERP-Strategie das Unternehmen dabei unterstüt­
zen, sich zukunftsfähig aufzustellen? Fragen, die 

sich WCG und AVENTUM auch schon vorher, aber 
aus unterschiedlichen Blickwinkeln, in ihren Kun­
denmandaten immer wieder stellten. So war die 
Idee eines gemeinsamen Produkts naheliegend. 
Der Beginn einer erfolgreichen Partnerschaft. Die  
Kompetenzgebiete beider Unternehmen ergänzen 
sich ideal. Strategisches Know-how auf der einen 
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Seite und prozess- und systemorientier­
tes Know-how auf der anderen.
Egal wo in Zukunft der Kunde seinen 
Haupt-Schmerzpunkt hat – sei es die 
nahende ERP-Einführung oder die stra­
tegische Führung des Unternehmens – 
beide Herausforderungen sind eng mit­
einander verknüpft und in jede Richtung 
integrierbar. 

»Man muss die Unternehmen dafür sen­
sibilisieren, dass strategische Voraus­
schau und klar definierte Ziele – auch und 
besonders bei der Einführung von Sys­
temlösungen – extrem wichtig sind, um 
allen Beteiligten Orientierung zu geben 
und Unternehmen den Weg für eine 
erfolgreiche Digitalisierung zu ebnen«, so 
Dr. Markus Weyerke, Geschäftsleitung 
AVENTUM GmbH.

Aufgrund des globalen Fortschritts und 
der Technologisierung des Mittelstands 
werden Problemstellungen und Anfor­
derungen immer komplexer.
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DIGITALISIERUNG, 
UNBEDINGT – 
ABER WIE?
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Dies betrifft Fragen vertrieblicher oder 
prozessualer Natur, aber auch Fragestel­
lungen hinsichtlich der Digitalisierung. 
Vertriebsstrategien zum Beispiel sind 
heute ohne Daten nahezu unbrauch­
bar. Das Sammeln und Auswerten von 
Daten gehört zu den Schlüsselaktivitä­
ten zukunftsorientierter Unternehmen. 
Gut integrierte, leistungsfähige ERP-
Systeme sind dabei unverzichtbar.

Ein Trend, den die Coronapandemie 
zusätzlich beschleunigt und verdeutlicht 
hat. Die vergangenen Monate haben 
Versäumnisse bei der Digitalisierung 
der Unternehmen vielerorts schmerzlich 
zutage treten lassen und Entscheidern 
nachdrücklich klargemacht, dass diese 
Themen nunmehr zügig und konsequent 
adressiert werden müssen.

Die Kooperation der beiden Siegener 
Unternehmen WCG und AVENTUM 
steht somit auch für die Professionali­
sierung von Unternehmen. Beide Unter­
nehmen vernetzten langfristig ange­
setzte Themen in einer ganzheitlichen 
Digitalisierungsstrategie, die sowohl 
Prozesse als auch die Mitarbeiter 
betrachtet und in einen strategischen 
Kontext bringt. 
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»Für mich steht im Vordergrund, 
dass Synergieeffekte aus einzelnen 
Überlegungen oder Strategien ent­
stehen. Das passiert immer dann, 
wenn die Vorstellung, wie die ERP-
Einführung auf die Strategie einzah­
len kann, zu einem frühen Zeitpunkt 
entsteht. ERP muss nicht trocken 
sein, es ist ein hochspannender Pro­
zess!«, so Philipp Keusgen, Consul­
tant und Partner bei der WCG.
In der ERP-Vision muss also verankert 
werden, was das neue System kön­
nen muss, um auf die Unternehmens­
strategie einzuzahlen und damit den 
Nutzen in den Vordergrund zu stel­
len. Im konkreten Beispiel entsteht 
so automatisch ein Synergieeffekt in 
Richtung Vertriebsdigitalisierung. 

Hauptproblem bei der Auswahl und 
Einführung von Unternehmenslösun­
gen ist oft die fehlende Vision. Unin­
spiriert und häufig aufgrund exter­
ner Zwänge wird abgearbeitet, was 
unumgänglich erscheint. Dabei ver­
passen Unternehmen allzu oft die 
sich in dieser Form nur selten bieten­
de Chance, zielgerichtet und im stra­
tegischen Kontext die Weichen für 
den Unternehmenserfolg über Jahre 
hinweg zu stellen. 

Hier möchten die beiden Part­
ner WCG und AVENTUM ansetzen, 
indem sie Unternehmen bei der Fest­
legung von Unternehmensstrategien 
sowie der Ableitung und Umsetzung 
einer dazu passenden ERP-Vision 
unterstützen und so ganz im Sinne 
von Creating Empowerment erfolg­
reiche Digital Player schaffen!

WAS BEDEUTET DAS 
KONKRET

Nehmen wir als Beispiel ein Unterneh­
men, in dessen Unternehmensstrate­
gie der digitale Vertrieb als treibender 
Motor verankert werden soll, vielleicht 
sogar über einen E-Commerce-Ansatz. 
Dieses strategische Ziel kann nur 
erreicht werden, wenn das Unterneh­
men über ein gut integriertes ERP-Sys­
tem verfügt. Als zentrale Schaltzent­
rale für alle Unternehmensdaten und 

-prozesse sorgt das ERP-System u. a. für 
die notwendige Datenkonsistenz und 
Datenverfügbarkeit, die einen digitalen 
Vertriebsprozess überhaupt erst mög­
lich machen. Hier laufen alle Daten und 
Prozesse entlang des Wertschöpfungs­
prozesses zusammen. Damit wird das 
ERP-System aber auch zur zentralen 
Datenquelle für eine einheitliche und 
v. a. korrekte Bereitstellung von Infor­
mationen (z. B. Artikeldaten/-beschrei­
bungen) und Logiken (z. B. bei Verfüg­
barkeiten und Preisberechnungen) an 
alle Drittsysteme, wie beispielsweise 
einen Webshop.

Durch den klaren strategischen Fokus 
des Unternehmens wird der Wert einer 
gut aufgestellten, digitalen Infrastruk­
tur nachvollziehbar und Handlungsbe­
darfe werden deutlich. Auf der anderen 
Seite gibt die Unternehmensstrategie 
so der IT aber auch den einzuschlagen­
den Weg vor und bestimmt die Aspek­
te, denen besonderes Augenmerk 
geschenkt werden muss. Dies macht 
eine erfolgreiche ERP-Auswahl und -Ein­
führung überhaupt erst möglich.

Man muss die Unternehmen dafür 
sensibilisieren, dass strategische 

Vorausschau und klar definierte Ziele 
extrem wichtig sind für eine 
erfolgreiche Digitalisierung.

Dr. Markus Weyerke, 
Geschäftsleitung AVENTUM GmbH

ERFOLGREICHE 
DIGITAL 
PLAYER 

SCHAFFEN!
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VOM WERK-
STUDENTEN 
ZUM PARTNER

Philipp Keusgen ist unser Experte für 
digitale Geschäftsmodelle und digitale 
Transformation bei der WCG. Vor 
gerade einmal drei Jahren startete er 
zunächst als Praktikant im Marketing, 
dann als Werkstudent in der Strategie-
Abteilung der WCG.

Währenddessen absolvierte er sein 
Bachelor-Studium an der Universität 
in Siegen und führte parallel noch ein 
eigenes Start-up-Unternehmen. 

NAME
Philipp Keusgen

IM TEAM SEIT
2018

BERUF
Consultant

CREATING EMPOWERMENT 
BEDEUTET FÜR MICH
Mich selber weiterzuentwickeln, 
um mein Team mit meinen 
Fähigkeiten zu ergänzen und 
gemeinsam Erfolge zu feiern. 

WAS ICH SCHON IMMER MAL 
MACHEN WOLLTE
Mein eigenes Messer schmieden. 

MEIN TRAUMBERUF 
ALS KIND 
Archäologe  
(aber eher wie Indiana Jones).

ABOUT 

PH
IL

IP
P 

K
EU

SG
EN

2928 E M P OW E R M E N T E M P OW E R M E N T



So konnte er neben seinem Studium 
Fuß in der Industrie fassen und wäh­
rend seiner theoretischen Ausbildung 
praktische Erfahrungen sammeln. 
Besonders die hohe Eigenverant­
wortung und die trotzdem vorhan­
dene Sicherheit durch ein professio­
nelles Umfeld bestärkten ihn darin, 
seine Laufbahn bei der WCG weiter­
zuführen. Nach anderthalb Jahren 
als Werkstudent legte Philipp seinen 
Fokus voll und ganz auf die Arbeit bei 
der WCG und trieb seine Zukunft im 
Unternehmen erfolgreich als SALES 
CONSULTANT voran.

Er war zur richtigen Zeit am richti­
gen Ort, denn die WCG durchlebte 
in den vergangenen Jahren eine 
starke Veränderung. So konnte sich 
Philipp mit dem Unternehmen wei­
terentwickeln und seine Passion 
finden – die Digitalisierung. Durch 
eine extrem hohe Lernkurve und 
die Einführung in jeden Unterneh­
mensbereich, von Marketing über 
Vertrieb bis zur Strategie, konnte er 
schnell für sich evaluieren, was sein 
Kernthema sein wird und wo er sich 
weiterentwickeln möchte. 

Wenn verschiedene 
Gruppen von Menschen 

zusammenkommen, kann 
Großartiges entstehen.

Philipp Keusgen, WCG

1
STUDENT

2
SALES CONSULTANT

Als Sales Consultant war seine Arbeit 
sehr vertrieblich orientiert. Doch 
genau dort merkte er, dass zum The­
ma Digitalisierung im Unternehmen 
mehr getan werden könnte. Denn 
bei der Anbahnung von Erstgesprä­
chen war die Digitalisierung immer 
Kernaufgabenstellung der Kunden. 
»Es kann doch nicht sein, dass jeder 
dieses Thema für sich als Problem 
identifiziert, aber wir dem nichts 
entgegenstellen.«

So hat Philipp es sich zur Aufgabe 
gemacht Experte, im Thema Digi­
talisierung zu werden. Akademisch 
entschied er sich für den berufsbe­
gleitenden Master Business Con­
sulting & Digital Management in 

Während er nebenbei mit seiner 
Masterarbeit den Grundstein für 
seine Promotion im nächsten Jahr 
legt, wird Philipp in der WCG zum 
Experten für digitale Geschäftsmo­
delle und die digitale Transformation 
und steigt als PARTNER ins Unter­
nehmen ein. Seinen steilen Aufstieg 
in den letzten drei Jahren verdankt 
er, neben seinem Ehrgeiz, natürlich 
auch der Unterstützung seiner Kol­
legen. Von Beginn an wurde er vom 
ganzen Unternehmen unterstützt 
und konnte seinen Werdegang 
neben der Grundlagenausbildung im 
Studium mit Berufspraxis ergänzen. 

5
PARTNER

3
JUNIOR CONSULTANT

PH
ILIPP K

EU
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EN

Köln, um Kernkompetenzen aufzu­
bauen und daraus resultierend dem 
Kundenproblem etwas entgegen­
setzen zu können. Philipp wechselte 
vom Sales Consultant zum JUNIOR 
CONSULTANT in die Strategie und 
begann den Bereich der Digitalisie­
rung weiter auszubauen. 

Als CONSULTANT konnte er schließ­
lich damit starten, mehr Wertange­
bote für das Thema Digitalisierung 
im Unternehmen zu schaffen.
»Digitalisierung kann extrem viel 
für uns Menschen tun, sofern wir es 
zulassen!« Philipp Keusgen.

4
CONSULTANT
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Bornemann-Etiketten ist ein mittelständisches Industrieunternehmen mit Sitz in 
Wuppertal. Die Digitalisierung ist bereits seit einigen Jahren ein großes Thema 
im Unternehmen und das, obwohl viele mittelständische Unternehmen die 
Auseinandersetzung mit dem digitalen Wandel noch nicht als Notwendigkeit erkannt 
haben. Doch besonders das letzte Jahr hat Bornemann-Etiketten gezeigt, dass die 
Digitalisierung auch für den Mittelstand eine entscheidende Rolle spielt. 

ZUKUNFTSFÄHIGKEIT

DIE
DIGITALISIERUNG  
ERREICHT DEN
MITTELSTAND

Das letzte Jahr hat uns darin 
bestärkt, dass wir auf dem richtigen 
Weg sind: Zukunftsfähig ist auch 
im Mittelstand nur, wer in Digitali
sierung investiert. Zielorientiert und 
agil – das  ist die Zusammenarbeit 
mit der WCG.
Christine Weskott, Marketing Bornemann-Etiketten GmbH
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Während sich viele Unternehmen in der 
ersten Phase der Pandemie erst mal 
zurückgezogen haben, hat das Wup­
pertaler Unternehmen eine Vielzahl an 
neuen Projekten angestoßen. So wurde 
Mitte 2020 gemeinsam mit der WCG 
eine Digitalisierungsoffensive gestartet, 
die die Entwicklung und Implementie­
rung eines digitalen Geschäftsmodells 
zum Ziel hatte.
Zu diesem Zweck bildete man ver­
schiedene Arbeitsgruppen, die sich mit 
unterschiedlichen Themen auseinan­
dersetzten, wie z. B. Entwicklung digi­
taler Tools, Logistik 4.0, Marke, Mar­
keting und Relaunch der Website. So 
konnte einerseits der Workload auf 
mehrere Schultern verteilt und viele 
Themen gleichzeitig behandelt werden. 

In diesen Gruppen wurden die Inhalte und 
das Vorgehen innerhalb der einzelnen 
Arbeitspakete erarbeitet und in regel-
mäßigen Workshops mit den Mitarbei­
tern der WCG besprochen. Getreu ihres 
Empowerment-Gedankens fungierte die 
WCG hier sowohl als Sparringspartner 
für die Teams als auch als Schnittstelle 
zwischen den Teams. Gleichzeitig konn­
ten die Mitarbeiter von Bornemann ihre 
Themen selbstständig erarbeiten und 
sich auf Basis ihrer eigenen Ergebnisse 

WORKSHOPS, MEILENSTEINTERMINE 
KOMPLETT DIGITAL

permanent weiterentwickeln. Nach eini­
gen Monaten wurden die ersten Erfolge 
bei einem digitalen Meilensteintermin 
mit allen Arbeitsgruppen gefeiert. Bei 
diesem Termin konnten alle Teilnehmer 
ihre Ergebnisse präsentieren und einen 
Überblick über die konzeptionelle Arbeit 
und den Gesamtstatus erhalten. 
Im Folgenden ging es mit kürzeren 
Abstimmungsterminen weiter, die den 
aktuellen Status und die Implementie­
rung der Themen thematisierten. Die 
WCG steht hierbei bei Fragen jeder­
zeit mit Rat und Tat zur Seite und 
unterstützt die Teams genau dort, wo 
sie es benötigen.

Das Besondere: Der gesamte Prozess 
wurde komplett digital absolviert – und 
das mit Erfolg. Die partnerschaftliche 
Zusammenarbeit von Bornemann-Eti­
ketten und WCG konnte digital gestärkt 
und zu einer intensiven Kundenbezie­
hung ausgebaut werden. Durch die digi­
tale Kommunikation wurde effizienter 
gearbeitet, es konnten mehr als 12 Per­
sonen an einem Meeting teilnehmen 
und es musste nicht auf Personenbe­
grenzungen geachtet werden. Gleich­
zeitig sank die Hürde, einen Termin zu 
vereinbaren, drastisch, da erstens keine 
Anreise erforderlich war und zweitens 
flexibler gearbeitet werden konnte.
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Alle ziehen mit und 
sind motiviert. 

Das ist ein echtes 
Geschenk, in so einem 

Team zu arbeiten.
Knut Paulsen, Geschäftsführer Business / Partner WCG
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Das Learning: Effektives Arbeiten und 
das Aufrechterhalten partnerschaft­
lichen Beziehungen sind auch digital 
ohne Probleme möglich.
Auch die weiteren Projekte wird das 
interdisziplinäre Team von Mitarbei­
tern beider Unternehmen in derselben 
Art und Weise bewältigen. Aktuell sind 
ähnliche Meilensteinprojekte im Bereich 
Vertrieb und Marketing im Gange.
Parallel kümmern sich Teams um die 
Umsetzung des Relaunches der Website 
und die Visualisierung der neuen Innen­
räume mit den gemeinsam entwickelten 
Markenaussagen.
Lucia Peter, Senior Consultant der WCG, 
ist davon überzeugt, dass die gemein­
samen Erfahrungen ein nachhaltiges 
Umdenken in der Zusammenarbeit be-
wirkt haben. Auch in Zukunft werden 
die digitalen Termine beibehalten und 
ein fester Bestandteil der gemeinsamen 
Kommunikation bleiben. Aufwendige 

Reisezeiten entfallen, die Termingestal­
tung ist agiler und flexibler und auch 
für kurzfristige Abstimmungsschleifen 
möglich. Treffen vor Ort könnten künftig 
quartalsweise durchgeführt und so eine 
gesunde Mischung zwischen Präsenz 
und digitalen Veranstaltungen herge-
stellt werden, die weiterhin zum Erfolg 
führt. Bornemann-Etiketten ist durch 
die Investition in Digitalisierung und 
digitale Arbeit zukunftsorientiert auf­
gestellt und kann so als mittelständi­
sches Unternehmen der Zukunft positiv 
entgegenblicken und die Digitalisierung 
zu seinen Gunsten nutzen.
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DIGITAL UND
INTERNATIONAL –
MODERN IN
DIE ZUKUNFT

Auf fast 150 Jahre 
Unternehmensgeschichte blickt das 
Traditionsunternehmen Herborner 
Pumpentechnik bereits zurück. Doch 
Tradition bedeutet nicht Stillstand. Die 
Anforderungen von Internationalisierung 
und Digitalisierung erfordern einen 
stetigen Wandel – und das auch, wenn     
es um das Heiligste einer Marke geht: 

Ihr Logo.

Mit unserem neuen Markenauftritt machen 
wir uns international agiler, treffen klare 
Aussagen zu Themen, die uns wichtig sind, 
und schaffen eine schlagkräftigere und 
modernere Kommunikation.

Susanne Jung, Director of Sales Control and Marketing 
Herborner Pumpentechnik GmbH & Co KG

3938 E M P OW E R M E N T E M P OW E R M E N T



Eine klare Haltung zu Themen einnehmen, die 
einem wichtig sind: Auch das ist heute Aufgabe 
einer Marke. So entwickelte das auf Pumpen spe­
zialisierte Unternehmen klare Aussagen zu The­
men, die anschließend gemeinsam mit der WCG 
validiert, ausgearbeitet und visualisiert wurden.
Das Problem: Das bestehende Design des Unter­
nehmens passte strategisch nicht mehr zu den 
neuen Statements. Ein neues Design, das den 
Ansprüchen einer modernen Kommunikation im 
Zuge der Digitalisierung und Internationalisierung 
genügte, musste entwickelt werden. 
Ein iterativer Prozess begann, in dem das Team das 
gesamte Design unter der Kernfrage beleuchtete, 
was bleiben sollte und was erneuert werden muss­
te. Viele strategische Überlegungen wurden dabei 
ins Kalkül gezogen: Was lässt sich digital spielen, 
welches Design wird international angenommen 
werden und wie kann das Gesamtgebilde State­
ments und Markenversprechen weiterhin unter­
stützen. Selbst der heilige Gral des Logos wurde 
einer Grunderneuerung unterzogen, denn es unter­
lag den klassischen Problemen: zu kleinteilig und 
damit nicht digitalisierungsfähig. Es wurde im Rah­
men des Gesamtdesigns den Anforderungen der 
modernen Kommunikation angepasst – am Ende 
überführte man das technische Zeichen für Pum­
pen in das Logo, um Zweck und Aussage des Unter­
nehmens zu unterstreichen. 
»Im Zuge der weiteren Internationalisierung und 
Digitalisierung unseres Geschäfts und unserer 
Aktivitäten war es an der Zeit, auch unsere Marke 
zu modernisieren. Mit unserem neuen Markenauf­
tritt machen wir uns international agiler, treffen 
klare Aussagen zu Themen, die uns wichtig sind, 

Die gemeinsamen Projekte mit 
Herborner Pumpen machen immer 
viel Spaß, da wir als langjähriges 
Team eng zusammengewachsen sind 
und uns gegenseitig gut ergänzen.
Lena Ingwersen, Consultant for Design Success WCG

und schaffen eine Basis für eine schlagkräftigere und 
modernere Kommunikation und Außendarstellung«, 
fasst Susanne Jung, Director of Sales Control and 
Marketing den Prozess zusammen.

Gelungen ist dem Team aus erfahrenen und einge­
spielten Mitarbeitern von HP und der WCG damit 
eine erfolgreiche Anpassung von CD und CI, welche 
zur letzten Aquanale gelauncht und nach und nach 
ausgerollt wurde.
»Gemeinsam mit der WCG haben wir einen tollen 
neuen Markenauftritt erarbeitet, für den wir von 
unseren Kunden nur positives Feedback bekom­
men haben«, so lautet das Fazit von Wolfram Kuhn, 
Managing Director der Herborner Pumpentechnik 
GmbH & Co KG.
Aktuell arbeitet man bereits am nächsten Thema: 
die Pumpe in der Cloud und wie man die Pumpen­
welt digitalisieren kann. WCG-Prokurist und Part­
ner Arne Baganz lobt die stetige und seit vielen 
Jahren gewachsene Partnerschaft zwischen den 
Unternehmen: »Wir sind stolz und froh, schon so 
lange mit den Menschen der Herborner Pumpen­
technik Hand in Hand durch die sich immer schneller 
verändernde Welt zu marschieren und gemeinsam 
immer wieder neue Wege zu finden, die Marke auf 
die Anforderungen der Zukunft vorzubereiten und 
gemeinsam permanent die Zukunftsfähigkeit des 
Unternehmens herzustellen.«
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Lucia Peter ist bereits seit sieben Jahren bei der WCG 
als Consultant tätig. Doch der Weg in die Berufswelt 
gestaltete sich zunächst nicht ganz einfach. Viele 
Studenten kennen das nur zu gut: Man absolviert sein 
Studium und möchte mit vollem Elan in die Berufswelt 
starten, doch die Jobsuche gestaltet sich schwerer als 
gedacht. Auch bei Lucia war das der Fall – aber die 
WCG war ihre persönliche Lösung.

Nachdem sie ihren Bachelor in internationaler
BWL in Fulda und ihren Master in Business 
Management in Emden absolviert hatte, war sie 
auf der Suche nach einer passenden Stelle. Durch 
die Zeitschrift W&V wurde sie bei einem Ranking 
auf die WCG aufmerksam. Anschließend setzte 
sie sich genauer mit der Webseite und dem Unter­
nehmen auseinander. Sofort gefiel ihr das Unter­
nehmen, aber leider war keine passende Stelle aus­
geschrieben. Lucia hatte eine genaue Vorstellung 
davon, wie sie in die Arbeitswelt starten wollte – als 
Junior Consultant. Die WCG bot dies jedoch nicht 
an. Trotzdem schickte Lucia eine Initiativbewer-
bung nach Siegen. Ihr Mut und ihre Eigeninitiative 
zahlten sich aus! Bei einem Bewerbungsgespräch 
konnte Lucia die WCG von sich überzeugen und 
eine neue Stelle wurde für sie geschaffen.

NAME
Lucia Peter

IM TEAM SEIT
2014

BERUF
Senior Consultant

CREATING EMPOWERMENT 
BEDEUTET FÜR MICH
Engagement, Zusammenarbeit 
und Vertrauen, um gemeinsam 
erfolgreich zu sein

MEIN TRAUMBERUF 
ALS KIND 
Polizistin

ABOUT 

FRAUENPOWER
IN DER BERATUNG

– VON WEGEN
MÄNNERBERUF
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DOCH WARUM
CONSULTING?

Lucia hat sich in ihrem Studium auf die Schwerpunkte Strate­
gieentwicklung und Marketing fokussiert. Dort wurde ihr klar: 
Mit diesen Themen möchte ich mich auch in Zukunft genauer 
beschäftigen. Besonders ihr Master in Emden und ganz explizit 
ein Projekt bei einem Kunstverein haben sie noch einmal in ihrem 
Denken bestärkt. Dort sollten die Studenten den Kunstverein 
dabei unterstützen, sich neu aufzustellen. Eine Strategie 
musste entwickelt, ein Leitbild, eine Vision und Mission kon­
zipiert und eine Maßnahmenkonzeption erstellt werden. Und 
genau das macht auch heute noch einen Großteil von Lucias 
Aufgaben als Consultant bei der WCG aus, bei denen sie voll 
in ihrem Element ist.

Lucia liebt die Kombination aus Kundenterminen und Kon­
zeptionsarbeit. Einerseits ist die Arbeit mit dem Kunden sehr 
abwechslungsreich und man erlebt gemeinsam mit ihnen die Ver­
änderungen und den Erfolg. Andererseits kann das eigene Wis­
sen in die Strategieentwicklung eingebracht werden. Man kann 
mitverfolgen, wie die eigens erarbeiteten Ergebnisse den Kun­
den weiterhelfen und ihre Unternehmen erfolgreicher machen. 

Die gemeinsame Arbeit mit dem gesamten Team der 
WCG macht Lucia besonders Spaß, denn im Team 
werden Ziele schneller und besser erreicht. Ihr per­
sönlicher Werdegang vom Junior Consultant zum 
Consultant und schließlich zum Senior Consultant 
war ein fließender Übergang. Durch ihre sehr guten 
Leistungen und ihr großes Engagement wurde ihr im 
Laufe der Zeit mehr Verantwortung übertragen, sie 
konnte eigene Ideen einbringen und ist so innerhalb 
der WCG aufgestiegen.

WAS HAT SICH IM LETZTEN
JAHR VERÄNDERT?

Natürlich war für viele Unternehmen das letzte Jahr 
sehr herausfordernd. Doch die Arbeit als Consultant 
kann unabhängig von Ort und Zeit ohne Probleme 
ausgeübt werden und offenbart Lucia auch ganz per­
sönliche Vorteile. Wenn ein Kundentermin ansteht, 
der bis in den Abend geht, kann sie beispielweise 
ihre Mittagspause etwas verlängern und dabei ihrer 
ehrenamtlichen Tätigkeit, der Arbeit in einem Tier­
heim, nachgehen.

UND WIE STELLT LUCIA
SICH DIE ZUKUNFT VOR?

Lucia möchte den Fokus intensiver auf die erste win­
kom-Ebene der WCG legen und besonders Marken-
themen interessieren sie sehr. Sie wird den Schwer­
punkt ihrer Arbeit auf Themen setzen, in denen sie 
ihre Stärken sieht, wie beispielsweise das Internal und 
Employer Branding.
Die Coronapandemie hat nicht nur Lucia gezeigt, 
dass es im Leben manchmal ganz anders kommt als 
geplant. Aus diesem Grund sind große Vorsätze und 
Karrierepläne in Lucias Augen nicht immer hilfreich. 
Sie ist der Meinung, dass kleine Ziele der Schlüssel 
zum Erfolg sind, denn aus kleinen Dingen lernt man. 
So kann man an Erfolgen wachsen und sich nach und 
nach neue Ziele setzen.

MARKE
STRATEGIE

IMPLEMENTIERUNG
INSTRUMENTE
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Mein Ziel ist es, mit meiner Arbeit für 
meine Kunden, meine Kollegen und 
mein Umfeld einen positiven Beitrag zu 
leisten – denn durch gemeinschaftliches 
Arbeiten an Themen und durch 
Teamarbeit können wir bessere 
Lösungen erzielen als im Alleingang.
Lucia Peter, Senior Consultant WCG
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EMPLOYER 
BRAND
OF THE 
YEAR
ALS HANDWERKSUNTERNEHMEN 
ZUR BUSINESS EXCELLENCE

Die wohl meisten handwerklichen 
Betriebe machen sich über ihre Unter­
nehmensmarke (Marke aufbauen) 
wenig Gedanken. Ganz anders das 
Unternehmen Hans Stahl, ein tech­
nisches Gebäudeausstattungsunter­
nehmen, das sich mit Photovoltaik, 
Elektro, Mobilität, Sicherheitstech­
nik und Kältetechnik beschäftigt. 
Das Unternehmen hat 120 Mitarbei­
ter. Geschäftsführer Stefan Torley ist 

Hans Stahl, ein technisches 
Gebäudeausstattungsunternehmen aus  
Soest, hat als handwerkliches Unternehmen  
den »Employer Brand of the Year Award«  
des German Brand Awards gewonnen und  
wurde in der Kategorie »Building & Elements«  
als beste Unternehmensmarke im Bereich  
TGA ausgezeichnet. 

Fachkräftemangel im Handwerk ist aktueller 
denn je. In Zusammenarbeit mit der 
WCG wurde das Unternehmen Hans Stahl 
zu einer Marke gemacht, die bestehende
Mitarbeiter bindet und attraktiv für
potenzielle neue Mitarbeiter macht.

Stefan Torley, 
Geschäftsführer Hans Stahl GmbH & Co. KG

fest davon überzeugt, dass die Pro­
fessionalisierung seines Unterneh­
mens und damit auch das Auftre­
ten der Mitarbeiter über die Marke 
gelöst werden muss. Das Unterneh­
men Hans Stahl hat mit dem Team 
der WCG in den letzten Jahren ein 
Markensystem implementiert und 
die Mitarbeiter dazu befähigt, sich 
darin zu bewegen.
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WAS BEDEUTET 
DAS GENAU? 

Gemeinsam mit der WCG wurde die 
Marke Hans Stahl aufgebaut und 
gestärkt. Gestartet wurde mit einer 
Vision. Darauf aufbauend wurde die 
Marke positioniert und Kunden- und 
Markenwerte definiert. Außerdem 
wurde der interne wie auch exter­
ne Kommunikationsaufbau voran­
getrieben und eine neue Website 
gestaltet. Gemeinsam wurden Mar­
kenstandpunkte definiert und so das 
Unternehmen gesellschaftsrelevant 
aufgestellt. Geschäftsführer Ste­
fan Torley ist es besonders wichtig, 
dass das Unternehmen komplett hin­
ter der Marke Hans Stahl steht und 
die Unternehmenskultur nach außen 
getragen wird.

Der wichtigste Baustein für Hans 
Stahl und besonders für den 
Geschäftsführer Stefan Torley ist 
das Employer Branding. Das Unter­
nehmen ist in der Baubranche ange­
siedelt und erwartet ein massives 
Wachstum, das ohne passendes 

Der Zusammenhalt und der
familiäre Umgang bei Stahl
begeistern mich immer wieder.
Jan Richwalsky, Consultant for Design Success WCG

Personal kaum bewältigt werden 
kann. Zu Zeiten des Fachkräfte­
mangels ist es schwierig, qualifi­
zierte  Arbeitnehmer für das eigene 
Unternehmen zu gewinnen. Doch 
auch für dieses Problem versucht 
das Unternehmen stetig Lösungen 
zu finden. Außerdem legt Stefan 
Torley besonders viel Wert auf eine 
starke Unternehmenskultur. Unter 
dem Motto »Gemeinsam Zukunft 
bauen« werden hierfür Zusatz­
angebote für alle Mitarbeiter zur 
Verfügung gestellt, um den Team­
gedanken und das Wohlbefinden 
jedes Einzelnen zu stärken.

Diese persönliche Entwicklung, die 
das Unternehmen gerade durchlebt, 
und der Gewinn des German Brand 
Awards sollen sich auch auf öffentli­
che Bereiche auswirken.

Stolz auf das eigene Handwerk sein 
und den Handwerksberuf wieder 
nach vorne bringen – das ist das Ziel 
von Hans Stahl.
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Im Creating Empowerment liegt die 
Kraft, Menschen dazu zu befähigen, 
sich selbst zu befähigen, ihre indi-
viduellen Stärken und Talente auf 
die bestmögliche Weise erfolgreich 
einzusetzen und daraus für sich selbst 
und ihr Umfeld einen sinnstiftenden 
Mehrwert zu schaffen.

Kathrin Stephan, Human Resources Manager WCG




