
Strategie

Eine Ergänzung zum Kulturheft:

“Gemeinsam angehen. Wie und warum?”

UM AUCH IN 50 JAHREN IN 

DER LAGE ZU SEIN, MENSCHEN 

MITEINANDER ZU VERBINDEN... WIR BEDIENEN EIGENTUMER VON 

TELEKOMNETZWERKEN, ALSO... 

WIR SIND EIN LEISTUNGSSTARKES 

UNTERNEHMEN MIT ALLEN 

LEISTUNGEN UNTER EINEM DACH...
WIR WOLLEN UNSERE 

POSITION IN DER WERTKETTE 

VERBESSERN INDEM WIR... WIR MACHEN UNSERE 

GEWINNMARGE WICHTIGER ALS 

UNSEREN UMSATZ DAMIT...UM UNSEREN PLATZ IN DEN 

TOP 3 ZU VERDIENEN...…
WIR SIND DAS EINZIGE 

UNTERNEHMEN AUF DEM 

MARKT, DAS...… 
WIR WOLLEN EINS DER 

DREI BESTEN UNTERNEHMEN 

FUR TELEKOMMUNIKATIONS-

INFRASTRUKTUR WERDEN...…
UNSEREN STRATEGISCHEN 

PLAN UM EINER DER DREI 

BESTEN ZU WERDEN...… WENN WIR DAS TUN, 

WAS WIR SCHON LANGE 

GUT KONNEN...

möchten wir bis 2025 zu den drei besten Telekommunikations-

unternehmen in den Niederlanden, Belgien und Deutschland gehören.

wir liefern Coax-, Glas-, Kupferkabel wie auch Mobilfunk. 

Unterirdisch; oberirdisch und drahtlos; passiv und aktiv.

neue Dienstleistungenauf der Grundlage von Smart Asset 

Management entwickeln.
wir genügend finanziellen Spielraum haben, um in unsere Verbesserung 

und die Verbesserung unserer Dienstleistungen zu investieren.
sollten wir unseren Kunden und seine Ambitionen 

durchgehend kennen und ihm helfen, seine Ziele zu erreichen.

den gesamten Lebenszyklus eines Netzwerks anbieten kann.

in den Niederlanden, Belgien und in Deutschland.

nennen wir ‘The Vital Few’: die vier strategischen Fokusziele, 

mit denen wir einen Unterschied machen.

werden wir die Norm in der Telekommunikationswelt.

Betreiber, aber auch Institutionen wie ProRail, Schiphol und die 

Niederländische Verteidigung.

Kontinuität durch Herausragen

In 50 Jahren möchten wir immer noch Menschen miteinander verbinden. 

Um dies weiterhin tun zu können, müssen wir uns jetzt auszeichnen. 

Auffallen. Zur Norm in der Telekommunikationswelt werden. 

Wir tun dies, indem wir nicht unbedingt zu den Größten, sondern 

zu den Besten gehören. Deshalb möchten wir bis 2025 zu den Top 3 

Telekommunikationsunternehmen in den Niederlanden, Belgien und 

Deutschland gehören. Wie wir das erreichen werden, können Sie in 

dieser Broschüre nachlesen.  

Die Zielgruppe, der wir mit Sorgfalt dienen 

Unser Wissen über drahtlose Telekommunikationsnetze bietet 

Netzwerkeigentümern einen großen Mehrwert. Dies sind Betreiber wie 

Vodafone/Ziggo, KPN, Deltafiber, T-Mobile, Deutsche Glasfaser und andere. 

Aber auch Nicht-Telekommunikationsbetreiber mit eigenem Netzwerk, wie 

die niederländische Verteidigung, ProRail und Schiphol. Unsere Lieferanten 

sind unsere Kettenpartner, aber erst eine Zielgruppe, wenn einer unserer 

(potenziellen) Kunden uns dazu auffordert. 

Erdverlegt, an Masten oder ganz ohne Kabel 

Bei Allinq denken wir nicht in Schubladen. Wir sehen das Netzwerk als Ganzes: 

Die gesamte Telekommunikationsinfrastruktur mit all ihren Herausforderungen 

und Chancen. Unterirdisch, oberirdisch, drahtlos; aktiv, passiv – das Netzwerk 

unseres Kunden ist bei uns in vertrauenswürdigen Händen.

Vom Verlegen eines Meters zur Schaffung eines erhöhten Mehrwertes

Fiber to the Home, Mobilfunk, 5G… in unserem Markt ist viel los. 

Wir konzentrieren uns nicht aber nicht auf Wachstum, sondern weiterhin auf 

Qualität. Auf Inhalt. Langfristig. Wir werden unsere immer seltener werdende 

Handwerkskunst nutzen, um einen noch intelligenteren Service zu bieten. 

Wir arbeiten an innovativen Lösungen mit 3D-Modellen, Augmented Reality, 

Internet of Things und anderen technologischen Highlights. Innovationen, 

mit denen unsere Kunden ihr Netzwerk immer intelligenter verwalten 

können. So entwickeln wir die Dienstleistung der Zukunft: 

Smart Asset Management.

Unser 5. Fokusziel der ‘Vital Few’: Rendite vor Umsatz 

Wir bieten unseren Kunden einen großen Mehrwert, indem wir nicht nur 

ausführend arbeiten, sondern auch als proaktiver Partner gemeinsam mit 

unseren Kunden nachdenken über Verbesserungen, ihnen den gesamten 

Lebenszyklus ihres Netzwerks bieten und ihnen helfen, ihre Vermögenswerte 

intelligent zu verwalten. Ein Mehrwert, der in einer gesunden Marge sichtbar 

wird. Diese Marge ist kein Ziel an sich. Wir brauchen die Margen, um in 

unser Wissen, in unsere Dienstleistungen und in Kontinuität für die Zukunft 

investieren zu können. Deshalb kommt die Rendite 

bei Allinq vor dem Umsatz.

In den Kunden investieren

In einer Partnerschaft - auch zwischen Auftragnehmer und Auftraggeber - 

investiert man ineinander. Wir wissen, was unser Kunde erreichen möchte, wo 

er langfristig stehen möchte und das unterstützen wir: Deshalb tun wir nicht 

nur das, worum wir gebeten werden, sondern denken gemeinsam nach. Suchen 

nach Möglichkeiten, um unserem Kunden zu helfen, seine Ambitionen zu 

verwirklichen. Proaktiv. Erfinderisch. Hilfreich. Das zeichnet eine Partnerschaft 

mit Allinq aus.

Nicht nur ein Auftragnehmer, sondern auch ein Geschäftspartner

Wir sind das einzige Unternehmen auf dem Markt, das dem Kunden den 

gesamten Lebenszyklus eines Telekommunikationsnetzes anbieten kann. Das 

ist unsere besondere Stärke. Wir haben bewiesen, dass wir intern über das 

gesamte Fachwissen verfügen, um ein Netzwerk zu spezifizieren, zu entwerfen, 

aufzubauen, zu verwalten, zu warten und abzubauen. Dabei denken wir auch 

unaufgefordert zusammen mit dem Kunden über Möglichkeiten nach, wie 

das Verlängern der Lebensdauer, Erhöhen der Kapazität oder Reduzieren 

von Ausfallzeiten. Mit unserem Lifecycle Management sind wir nicht nur 

ein Auftragnehmer, sondern auch ein geschätzter Partner im Geschäft der 

Telekommunikations-Eigentümer.  

Unsere Marktsegmente sind die Niederlande, 
Belgien und Deutschland

Da unsere Kunden zunehmend grenzüberschreitend fusionieren, müssen auch wir 

den Markt übergreifend betrachten. Mit Niederlassungen in Belgien, Deutschland 

und Dänemark sind auch wir ein international starker Geschäftspartner für unsere 

Kunden. Wir arbeiten hart daran, die typische Allinq-Vorgehensweise zum Standard 

in unserem Telekommunikationsgebiet zu machen. Mit unserer Niederlassung in 

Dänemark haben wir ebenfalls auf eine einzigartige Marktentwicklung reagiert, 

die die Zukunft des gesamten europäischen Telekommunikationsmarktes werden 

könnte. Wir sind für unsere Kunden da. Wir entdecken neue Möglichkeiten und 

zeigen, was wir international zu bieten haben.

Wir werden die Telekommunikationswelt auf den Kopf stellen!

Wenn wir uns auf das konzentrieren, was wir jetzt gut können... dann 

werden wir dort ankommen, wo wir hingehören. Dann werden wir zur Norm 

in der Telekommunikationswelt. Mit Ihrem Fachwissen, Hintergrund, Ihren 

Ideen und Ihrem Talent… und das aller Ihrer Kollegen, können wir die 

Telekommunikationswelt auf den Kopf stellen! Wir haben ein großartiges 

Unternehmen, ein tolles Team und viele Möglichkeiten. Gemeinsam schaffen wir 

es! In dieser Broschüre und in der Broschüre „Gemeinsam angehen“ können Sie 

lesen, welche Rolle Sie dabei spielen können.

..

Die vier Vital Few

Wir haben uns einen Plan ausgedacht, eine Strategie. Mit den ‘vital few’, vier Fokus-

zielen, nutzen wir unsere eigene natürliche Stärke - die einzigartige Allinq-Kultur - 

um unter die ersten drei zu gelangen.

Der Kunde auf Nr. 1     Wir gehen die Extrameile für den Kunden

Verschwendung auf Null     Wir helfen uns gegenseitig, uns zu verbessern

Richtige Person an der richtigen Stelle     Wir entwickeln uns immer weiter

Eine starke Fähigkeit zur Veränderung     Wir versuchen mal etwas anderes

Wenn wir diese vier Fokusziele, die seit Jahren tief in unserer DNA verwoben 

sind, weiterhin einsetzen, werden wir jeden Tag ein bisschen besser und arbeiten 

gemeinsam an unserer Kontinuität für die Zukunft.

..

SO KUMMERN WIR UNS 

GEMEINSAM DARUM, 

DASS WIR AUCH NOCH 

IN 50 JAHREN MENSCHEN 

MITEINANDER VERBINDEN

. .



Die Vital Few
Was wir tun müssen damit wir bis  
2025 einer der drei Besten sind: 

Unsere Kulturwerte
Was wir von Natur aus schon sehr 
gut können (in unserer DNA):

Wir gehen die Extrameile für den Kunden

Wir helfen uns gegenseitig, uns zu verbessern

Wir entwickeln uns immer weiter

Wir versuchen mal etwas anderes

Der Kunde auf Nr. 1

Verschwendung auf Null

Richtige Person an der richtigen Stelle

Eine starke Fähigkeit zur Veränderung

UNSERE KULTUR

ALS MOTOR 

DER VITAL FEW

Sehen Sie sich hier das 
Kulturvideo von Allinq an 

Eine gute Kundenbeziehung 
Bauen Sie eine gute Beziehung zu Ihrem Kunden auf. Wenn Sie ihn oder sie 

kennenlernen, arbeiten Sie zunächst an einer angenehmen Zusammenarbeit und 

einer guten Kommunikation. 

Gehen Sie die Extrameile für den Kunden
Ob Sie einen internen oder externen Kunden haben: Wenn Sie nur ein wenig 

mehr tun, als verlangt wird, hinterlassen Sie einen bleibenden Eindruck. Kenne 

Sie Ihren Kunden. Wissen Sie, wohin er oder sie gehen möchte. Und helfen Sie 

ihm weiter. Sie tun dies intern, indem Sie beispielsweise das Arbeitsfeld des 

Kollegen vor oder nach Ihnen in der Kette betrachten, und extern gibt es auch 

zahlreiche Möglichkeiten, Ihren Kunden und seine Welt besser zu verstehen. 

Aber was auch immer Sie tun, liefern Sie weiterhin qualitativ hochwertige Arbeit, 

überraschen Sie Ihre Kunden mit innovativen Ideen, bleiben Sie zuverlässig, 

indem Sie immer Ihre Versprechen halten und seien Sie ein(e) eng verbundene(r) 

Partner(in) für Ihre Kunden.

Guter Start!
Ein Tagesstart ist eine gute Arbeitsweise, um als Team strukturiert den Tag zu 

beginnen. Sie besprechen in einem kurzen täglichen Teammeeting miteinander 

die Aktionen und arbeiten direkt an einer Lösung für Probleme, auf die Sie 

gestoßen sind. 

  

Fehlerfrei weitergeben
Beginnen Sie mit Ihrer eigenen Arbeit im Prozess und geben Sie Ihre Arbeit 

fehlerfrei weiter. Behalten Sie kritisch im Auge, was noch effizienter gemacht 

werden kann. 

Helfen Sie sich gegenseitig, immer besser zu werden
Sehen Sie einen Kollegen, der Dinge tut, die effizienter, sicherer, nachhaltiger 

oder besser gemacht werden könnten? Seien Sie ein großartiger Kollege und 

helfen Sie ihm mit guten Tipps. Indem wir uns gegenseitig helfen, immer besser zu 

werden, werden wir als Organisation stärker und verhindern Fehler. Teilen Sie Ihr 

Wissen mit Kollegen, für die dies ebenfalls interessant ist.

Lebenslanges Lernen
Wir helfen Ihnen gerne sich weiter zu entwickeln. Indem wir zusammen genau 

schauen, was Sie drauf haben, und indem wir zuhören, was Sie erreichen wollen. 

Möchten Sie Ihr Wissen erweitern? Wir unterstützen Sie dabei, mit internen und 

externen Schulungen. Sprechen Sie mit uns gerne darüber.  

Entwickeln Sie sich immer weiter
Tun Sie noch immer das, was Sie gut können und was Ihnen am meisten Freude 

macht? Bleiben Sie diesbezüglich mit Ihrem Manager in Kontakt. Besprechen Sie, 

wo Sie jetzt sind und was Sie brauchen, um vorwärts zu kommen. Gemeinsam 

legen Sie den Weg zu Ihrem persönlichen Wachstum fest.

Teilen Sie Verbesserungsvorschläge
Manchmal sieht man Dinge, die verbessert werden könnten. Größere - wie 

wiederkehrende Schäden oder kleinere - wie unnötige Papierverschwendung. 

Bringen Sie es zum Laufen. Sie können dies tun, indem Sie selbst, mithilfe Ihres 

Managers oder Ihres Teams, einen Verbesserungsplan erstellen.

Probieren Sie mal etwas anderes
Seien Sie auf jeden Fall neugierig, was verbessert werden kann. Egal, ob Sie 

Teamleiter, Außendiensttechniker oder IT-Mitarbeiter sind. Keine zwei Tage sind 

gleich und überall gibt es Verbesserungsmöglichkeiten. Haben Sie eine Idee, die 

uns oder unseren Kunden helfen könnte? Wir bieten Ihnen den Raum und die 

Ressourcen, um es einfach auszuprobieren!

Dies können Sie tun, 
um die Kunden auf Nr. 1 zu stellen:

Dies können Sie tun, 
um Verschwendung auf Null zu setzen:

Dies können Sie tun, um die richtige 
Person an die richtige Stelle zu bringen

Dies können Sie tun, um eine starke 
Fähigkeit zur Veränderung zu entwickeln

STELLEN WIR 
DEN KUNDEN AUF NR. 1

Um unseren Platz in den 
Top Drei zu verdienen… 

Obwohl die Auftragnehmermentalität tief in 
unseren Genen steckt, sind wir schon lange nicht 
mehr “nur” eine ausführende Partei. Wir stehen 
neben unserem Kunden. Verstehen seinen Markt 
und seine Ambitionen. Mit dem Wissen über 
seine Kette bauen wir als  Geschäftspartner  eine 
langfristige Beziehung auf. Für unsere Kontinuität 
und um den Kunden beim Verbessern zu helfen: 
heute, morgen und in der Zukunft.

VITAL FEW

1

Wim erzählt Ihnen mehr darüber in 

dem “Kunde auf Nr. 1”-Video

SETZEN WIR
VERSCHWENDUNG 
AUF NULL

Um unseren Platz in den 
Top Drei zu verdienen… 

Unser Markt kann sich ändern. Es besteht 
Bedarf an einer immer schnelleren Verbindung 
von hoher Qualität und an mehr Daten zu den 
niedrigsten Kosten. Um diese  Zuverlässigkeit 
bieten zu können, arbeiten wir mit intelligenten 
Prozessen und Anweisungen und helfen uns 
gegenseitig, unsere gemeinsame Aufgabe 
immer besser zu erledigen.

VITAL FEW
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SETZEN WIR DIE 
RICHTIGE PERSON AN 
DIE RICHTIGE STELLE

Um unseren Platz in den 
Top Drei zu verdienen… 

Gemeinsam arbeiten wir am Kapital unserer 
Kunden: an ihrem Netzwerk. Unsere Fehler 
können enorme Konsequenzen haben. Wir 
sind uns dessen bewusst. Deshalb arbeiten 
wir mit gut ausgebildeten Fachleuten 
zusammen, die ihr Fachwissen am richtigen 
Ort weiterentwickeln und einsetzen. Damit wir 
immer die beste  Qualität  liefern können.

VITAL FEW
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HABEN WIR EINE 
STARKE FÄHIGKEIT 
ZUR VERÄNDERUNG

Um unseren Platz in den 
Top Drei zu verdienen… 

Wir versprechen unseren Kunden,  innovativ  zu sein, 
indem wir kontinuierlich darüber nachdenken, was 
besser gemacht werden kann: effizientere Prozesse, 
niedrigere Ausfallkosten, bessere Interfaces, 
nachhaltigere Systeme, verbesserte Komponenten. 
Auf diese Weise reduzieren wir die Kosten in der 
Kette und tragen zu ihrem Erfolg bei.

VITAL FEW
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