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Die multikulturelle Zeitreise
Ein Beispiel einer chinesisch - deutschen Partnersaft

Ein Beitrag von Fang Wang

(Bild 1: Interaktive Multi-kulti Team im Einsatz!)
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Herr Professor Li in Vertretung von Frau ProfesBor Wu Qidi, Préasendentin der

Tongji-Universitat Shanghai beim Kundenforum deui3ehen Telekom Immobilien
mit BSI® BusinessServicesl nternational

(Bild 2: Prof. Li Guogiang, stv. Leiter des
Akademischen Auslandsamts der
Tongji University Shanghai
&

Bernhard Sonntag, Geschaftsfiihrer von
BS® BusinessServices| nternational)

Wie konnen Unternehmen Ihre Zukunft gestalten? Wasteht man unter dem

"Kunden der Zukunft "? Und wie relevant ist die Frag#litarbeiter als interner
Kunde"?
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Wilfried Schmahl, DeTel-Niederlassungsleiter Framkf hatte Kunden, potentielle
Kunden, Lieferanten und eigene Mitarbeiter zum gassmmen Gedankenaustausch
in das Schlol3 Neufahrn / Niederbayern eingeladeortr&ge, Workshops und
Performances standen unter dem MottMit" Marktpartnern gemeinsam
gewinnen!'.

Die ausgewahlten Referenten waren branchenibergckiinternational, global und
multikulturell vertreten.

Im Blickpunkt standefiDer Kunde und Mitarbeiter der Zukunft"

Diese Themen wurden hier angeregt und unter Iniegrazon interkulturellen
Aspekten aktiv diskutiert und in Workshop-Performmes bearbeitet.

Am Abend des ersten Tages jedoch wurden die Teileetauf Ihrer Zeitreise ins
Mittelalter zurlickversetzt. Sie "wandelten" in Rwll von Rittern, Knappen,
Spielleuten und Gesinde in den Burgmauern und eafWiesen um das historische
Schlol3 Neufahrn. Alle sind in prachtvollen mittedalichen Kostiimen erschienen. In
ihren historischen Kostimen waren die Kunden, paken Kunden,
Kooperationspartner und Mitarbeiter der DeTel kauvederzuerkennen.

Der Herzog zu Neufahrn begrifdte seine Gaste vonerhétol3 aus und lud zum
mittelalterlichen Turney, bei dem sich das "gemewwk" bei allerhand Spielen
darauf vorbereitete, in den Adelsstand erhoben rmuden. Dabei konnten alle
Teilnehmer nur gewinnen!

Sie unterhielten sich bestens beim Bogenschie€3emsenritt, Sackkampf und nach
bestandenen Prifungen beim mittelalterlichen Gelage

Das Ganze fand in neu gebildeten Teams wettbewaebsert, spielerisch und
partnerschatftlich statt. Dabei wurde das teamdeget'Vernetzen" fortgesetzt. Das
Spektakel ging bis weit nach Mitternacht, doch a#chsten Morgen waren alle
wieder punktlich zum Tagesprogramm des Kundenforums

(Bild: Im Wettbewerb gemeinsam gewinnen!)
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Das gesamte Programm des Kundenforums wurde B®h BusinessServices
International  bewdahrt partnerschaftlich mit DeTelobitien konzipiert und
umgesetzt.

Die gesamte Moderation Ubernahm auch dieses JatnlewiBernhard Sonntag,
Geschéftsfuhrer des Consulting und TrainingsuntenessBSI, der als Trainer und
Coach seit Uber 10 Jahren das human capital verdrentierten Unternehmen
erfolgreich qualifiziert. Das besondere Interessmn BSI® Business Services

I nternational gilt den Trends und Erfolgsfaktorem wationalem und internationalem
Management.

Mit seinem Vortrag"Der Kunde der Zukunft - Neue Top Trends fiur das
Management" konnte er die Teilnehmer gleich zu Beginn infonrare inspirieren
und begeistern.

Kunden zu begeistern und die dafiir notwendige Aphaee zu schaffen ist seiner
Ansicht nach ein Ziel von zukunftsorientiertem Rielaship-Management, in dem
die Beziehung zum Kunden als Partner im Mittelpist&ht.

Dabei mochte der Kunde nicht nur Uberzeugt, sondisziniert werden.
Herkémmliche Events mit gutem Essen und Trinkeohem weit nicht mehr aus,
denn der heutige und zukiinftige Kunde mdchte d@ebnts mit den Charakteren
von Information, Innovation und Inspiration sowiend Einsatz von multimedialem
Vorgehen mit allen Sinnen angesprochen werdendiem@hance haben, gemeinsam,
interaktiv die Zukunft zu gestalten.

(Bild 3: Relationship Management - eine Herausfoudg fir die gemeinsame Zukunft)
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BSI® BusinessServicesl nternational verfugt tber ein weltweites Netzweok v
Trendforschern, Consultants und Trainer, die imndigen Kontakt miteinander
stehen. Danach gefragt, was deutsche Kunden antemes$irt, antworten 72%
"Unfreundliches Personal" noch vor "UberzogenersP(@0%). Doch der Kunde der
Zukunft will laut Bernhard Sonntag mehr als nuruftdliches Personal. Der neue
Kunde will in seiner Individualitdt ernst genommend angesprochen werden. Er
verlangt vom Auftraggeber Erreichbarkeit, Zuverigksit, Schnelligkeit,
Freundlichkeit, aber auch Unterhaltung, bzw. Infotzent.

Angebotene Dienstleistungen mussen multifunkticesh. Damit der Kunde sich im
Dschungel der angebotenen Serviceleistungen nochctau findet, stehen die
menschlichen Beziehungen im Vordergrund. Dahertli#&®h Unternehmen, welche
konkreten Schritte sie im Relationship-Managemeat¢mnnehmen kdnnen.

Bernhard Sonntag weist hierzu auf Bench - Marks Wire ist das Bewul3tsein tber
Relationship - Management in der anderen, beispé$® in der asiatischen Kultur.
Bernhard Sonntag und sein Team fuhren die Reisefirgndanalysen nach Asien
mindestens einmal pro Jahr durch. Fasziniert sortl die Europder unter anderem
von dem vollig anderen Verstandnis von Freundlighk®ienstleistung und
Relationship untereinander und gegentiber Mensalearaderen Landern.

Mit Michael Endes "Momo" als Leitfaden, bei dem @pgart, Vergangenheit und
Zukunft drei Bruder sind, die sich in der Zeit vieen, sind die Teilnehmer paraell zu
dieser Zeitreise auch zu einer multikulturellendRezingeladen.

(Bild: Gemeinsam in die Zukunft)
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Wie kénnen Unternehmen oder auch Universitatenifquiattes Personal gewinnen
und halten? Das arbeitete Professor GuoQiang Meriretung von Frau Professor
Dr. QiDi Wu, Prasidentin der Tongji-Universitat h&ghai China in seinem Vortrag
"Der Mitarbeiter als interner Kunde" heraus. Dabei veranschaulicht das Symbol
der Tongji-Universitat sehr plastisch, welche Bb&ft im Vordergrund steht:
"Gemeinsam in einem Boot den Flul3 Gberqueren.”

Die Bedurfnisse der eigenen Mitarbeiter untersadreidich kaum von denen der
Kunden. Der Mitarbeiter der Zukunft will ebenfallds "interner Kunde" ernst
genommen werden und mdchte sich selbst - auch dmitdplatz - verwirklichen.

Hier ist die Tongji-Universitat als Beispiel genanwie heute Arbeitgeber auf ihre
Mitarbeiter eingehen.

Der Tongji-Universitat ist langst bewuf3t, dafl digeigende Mobilitat der
qualifizierten Mitarbeiter landesweit und weltweieue Anforderungen stellt und
neue Wettbewerbsfaktoren herausfordert. Mit deruf#an Umstellung auf die neue
Situation praktiziert die Tongji-Universitat als nei der ersten chinesischen
Universitaten ein innovatives Vorgehen. Sie steich selbst als ein
zukunftsorientiertes Unternehmen dar, das die l##er als Human Ressources
fordert und nutzt, um weltweit Wettbewerbsvorteileerreichen.

(Bild 3: Human Ressource als entscheidende Erfakgsf.
Frau Prof. Dr. Wu Qigib(ne-mitte) mit Kollegen
bei der Verleihung deskborwiirde an junge Doktoren)

Nach dem Modell"Menschen als das Wesentliche"schenkt sie der aktiven
Mitwirkung der Mitarbeiter hohe Beachtung und vehsét dies als gemeinsame
Erfahrung von erfolgreichen Unternehmen.

Prof. Li beschrieb, wie Mobilitat in den Univerdgbetrieb kommt. Mobilitat war far
die Planwirtschaft ein Fremdwort. Heute jedoch lg@mndie Studenten ihre
Universitat selbst wahlen, so daf} selbst die Hdullsa der Konkurrenz ausgesetzt
sind. Sie versuchen, das beste wissenschaftlicreoif® zu gewinnen, um fir die
Studenten attraktiv zu bleiben. Die Wissenschasilemhen nach Universitaten, die
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fur sie entsprechende Madoglichkeiten bieten; Univ@tsn, die z.B. bei der

Veroffentlichung von Forschungsergebnissen eingargRuf haben. Au3erdem sind
fur die Chinesen zunehmend Sozialleistungen wicl8mkimmert sich die Tongji-

Universitat aktiv um Wohnungen fur ihre Wissensdeaf- ein Angebot, das viele
Bewerber anzieht. Daneben ist die Tongji-Univetdiiéa Studenten und Lehrpersonal
interessant, da sie international arbeitet und isaen Kontakte zu 47

auslandischen, darunter 17 deutschen Universitiitegt.

Die Einzigartigkeit der Tongji - Universitat hebtls auch dadurch hervor, dal3 sie ein
Chinesisch-Deutsches Hochschul-Kolleg eingericlitat, das den regelmassigen
Austausch des Personals und der Forschungsergelveissarkt.

Die Tongji-Universitat vertieft zudem die Kontaktar Industrie und Wirtschaft und
hat enge Kooperationen zu den bekannten grofResatieut Unternehmen aufgebaut,
gepflegt und erweitert.

Gerade hier zeigt sich der rasante Wandel der (Sekaft, die immer mehr zeiner
"Multi-Kulti-Gesellschaft" zusammenwachst. Elemente aus verschiedenen
Kulturen werden aufgegriffen und flieRen in die glshaftliche Entwicklung ein.

"Lebenslanges Lernen" ist beispielsweise fur Chinesen anders als fidevie
Deutsche kein neues Stichwort. "Gemeinschaft" wind China viel grol3er
geschrieben als in Europa. Bekannt auch in derliclesth Welt ist das Zeichélyin
&Yang" , das die Gegensatze in einer Balance vereinigt.

Netzwerke, Beziehungspflege und Relationship-Mamege heil3t im chinesischen
"Guan Xi". Prof. Li wies in Vertretung von Frau Pr@r. Wu darauf hin, daf3 sich
diese Beziehungen nicht nur positiv auswirken, daefben sie die Grundeinheit des
Zusammenlebens.

Im modernen Business spielen die Beziehungen zetscHen Mitarbeitern

untereinander und die Beziehungen zwischen Mitegbend Vorgesetzen wie auch
die zwischen den Unternehmensvertretern und dendéureine immer grof3ere
Rolle. Fur Prof. Li ist das Kernelement der Bezigden die Information, die beide
Partner im Austausch miteinander auf verschiedehe®d Weise gewinnen kdnnen.
Durch gezielte Informationssuche und - weitergald@mnien alle Beteiligten die

Beziehungen standig dberprifen, ob sich ihre iodiellen Vorstellungen

verwirklichen lassen. Die Universitat Tongji hat neiSprechstundensystem
eingerichtet, bei dem jeder mit dem Leiter der jgen Fakultat Gber seine
Probleme in der Lehre und Forschung, aber auckrifrdmilie sprechen kann.

Daneben hat sich ein Vorschlagswesen etabliertydaschldge auch belohnt, wenn
sie verwirklicht werden. Dialog und Kontaktpflegend Meilensteine fir ein

erfolgreiches Relationship.

Die wertvollste Ressource fur Unternehmen wie atioh Universitaten ist die

Ressource Mensch. Dies ist an Universitaten noditlideer erkennbar als in
Produktionsbetrieben. Unternehmen in Ost und Weginnen, sich wieder verstarkt
um diese wertvolle Ressource zu sorgen. Dazu gehith die Gesundheit der
Mitarbeiter.
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Multikulturelles Lernen konnten die Teilnehmer hswwohl durch die Vortrage,
Workshops und Performances, als auch durch dasnErlevon chinesischen
Energielibungen nach dem Moto: "Ein Unternehmenusso gesund wie seine
Mitarbeiter und Manager" erleben.

(Bild: Unsere Gesundheit ist die Basis fur unsdtgnlg.)

Fang Wang, Mitarbeiterin vorBSI® Business Services International flihrte
chinesische Qi Gong-Ubungen vor, die alle Teilnehinekiirzester Zeit lernten.
"Qi" bedeutet Luft und Atem als Basis fur Leben undrgiee"Gong" bedeutet
wortlich Verdienst, Leistung, Erfolg und meint diéhigkeiten, die man sich durch
kontinuierliches Uben aneignet.

Mit Qi Gong, sehr sanften Ubungen zu entspannender chinesibtimk, konnen
auch gestref3te Geschéftsleute ihren Korper harimeosis und ihre personliche
Lebensenergie wiederherstellen.

Dabei verfolgen die Ubenden vier Grundsatze: dgsna Zentrum zu finden, ein
klares Selbstwertgefihl zu entwickeln, Lebenserezgiempfinden sowie Kraft und

Biegsamkeit zu entwickeln. Interessiert, aktiv dasziniert nahmen alle Teilnehmer
an den Qi Gong-Ubungen teil und sammelten neuedindiir den interaktiveren
Part des Kundenforums der DeTelmmobilien.

Vier Teams entwickelten zu den Theméfuhde der Zukunft" und "Mitarbeiter

der Zukunft" unterhaltsame Szenen, die sie jeweils den Ubri§lelinehmern
vorfuhrten.
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Prof. Li, der in Vertretung fur Frau Prof. Dr. WusaChina kam, wurde wie auch die
anderen Referenten in das Programm des Kundenfalsmi®ilnehmer integriert. So
entstanden ein Multikulti - Team mit vielen intesasten Gesprachsrunden, deren

Ergebnisse zum Thema "Mitarbeiter als interne Ktrmen Schlul3 auch auf der
Buhne in Rollenspiel prasentiert wurden.

Dem Publikum wurde vor Augen gefiuhrt, wie schneil @nternehmen alle Kunden
verliert, wenn es sich nicht an deren aktuellen (Biassen nach Individualitat,

Flexibilitat und Selbstbewul3tsein orientiert.

Ebenso verliert ein Unternehmen - auf der Buhneamieh im Unternehmensalltag -
seine Mitarbeiter, wenn es nicht deren Bedurfnissach sozialer Nahe,
Selbstentfaltung, Kreativitdt und Identitatsfindungertucksichtigt. Heftigen

Wortwechseln in den Rollenspielen folgten ausgefal Ideen zur Lésung der
althergebrachten Probleme. In allen Spielsituahom@sten die Beteiligten die
auftretenden Konflikte durch ein Mehr an ehrlickemmunikation und ein Mehr an
teamorientierter Zusammenarbeit.

Viel Applaus erhielten die Performances, in dermmejls alle Teilnehmer der vier
Teams mit lhren gemeinsam erarbeiteten Ergebnigean Vortag auf der Bihne
agierten.

So wurde einmal das Gelernte grindlich und aktivtie® und andererseits das
"gemeinsam den Flul3 Uberqueren” in der Teamarhbaktipiert. Auch hier sal3en
Européer und Chinesen "gemeinsam in einem Boot".

Fazit:
Was ist das Andersartige?

. Muitikulturelle Unterschiede und Gemeinsamkeiten

. Erfolgsfaktoren sind positive Einzigartigkeiterw. Andersartigkeiten

. Bench-Marks verstehen und auch nutzen

. Das Bewul3tsein eines Fihrungsstils aus andexkar&n verstehen und
verarbeiten kdnnen

. Auf die Grundbedurfnisse der Menschen im eigaserfield einzugehen, stellt
einen bedeutenden Erfolgsfaktor fir das Managear.

6. Lebenslanges multikulturelles Lernen
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