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SMP muss ,unsere F|rma“ werden

Fir Jacques Pateau, Unternehmensberater aus Compiégne, der den SMP-Integra-
tionsprozess begleitet, ist eine hohe Hiirde genommen: Viele Manager und Mitarbei-
ter aus den franzésischen und deutschen Standorten haben sich im letzten Jahr bei
den interkulturellen Seminaren kennengelernt. Nun kommt es darauf an, dass SMP
als Firma starker zusammenwéchst.

In den Seminaren haben die Teilnehmer/
-innen erfahren, wie wichtig es ist, die je-
weiligen landestypischen Denk- und Ver-
haltensweisen zu verstehen und zu res-
pektieren. Aber die gréBte Aufgabe steht
noch bevor: ,Jetzt geht es darum, die je-
weils gewachsenen Arbeitsprozesse und
-strukturen zusammenzufiihren®, sagt der
Integrationsexperte. ,SMP muss fir alle
Mitarbeiter ,unsere Firma‘ werden, auch
wenn der Weg bis dahin noch lang und
nicht einfach ist.“

Gute Basis gelegt

Die bislang von Pateau und seinem Team
geleiteten Seminare befassten sich in ers-
ter Linie mit interkulturellen Themen. Da-
mit haben sie bei Managern und Mitarbei-
tern eine gute Basis fiir das gegenseitige
Versténdnis geschaffen. ,Die Mentalitats-
unterschiede sind identifiziert und ver-
standen worden. Das bedeutet aber nicht
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unbedingt, dass die Betroffenen immer
genau wissen, wie sie damit umgehen
kénnen. Daran muss jetzt in den weiteren
Seminaren gearbeitet werden®, resiimiert
Pateau.

Unterm Strich aber, so der Integra-
tionsexperte, beurteilten die Mitarbeiter

den menschlichen Umgang miteinander
erfreulich positiv.

Zweite Staffel ab Herbst

Mit einer zweiten Staffel von Seminaren
ab Herbst will Pateau mithelfen, diesen
Integrationsprozess zu beschleunigen.
+Es gibt zwischen den deutschen und
franzosischen Standorten noch viele
Unterschiede, die kulturell gewachsen
sind, aber echte Kooperation behindern.
Das betrifft nicht nur die Fiihrungskultur
oder die Art zu kommunizieren. Bis man
nach der Richtschnur ,unser Geschéaft
handelt, mussen sich Ablaufe und Kal-
kulationsgrundlagen verandern.“ Hier
werde es sicherlich noch einige Wider-
sténde geben, gibt der Integrations-
experte zu bedenken. ,Aber wo Respekt
und Toleranz wachsen, lassen sich im-
mer auch gemeinsame Ldsungen fin-
den.*”

Nach dem Vertriebsseminar: schneller Griff zum Telefon

Alle deutschen und franzésischen Mit-
arbeiter/-innen des Vertriebsbereichs
Industrie und Energie haben im Juni in
Leverkusen an einem eineinhalbtégi-
gen Seminar mit Helga Schenzer vom
Team Jacques Pateau teilgenommen.
Bisher waren derartige Seminare zur
kulturellen Integration den Fihrungs-
kraften vorbehalten.

Ein erster Erfolg war kurz danach sicht-
bar: ,Man greift schnell zum Telefon, um
sich zu verstandigen®, berichtet Burkhard
Schiibbe, verantwortlich flir den Vertrieb
von Hydraulikprodukten in Europa. Der
personliche Kontakt habe dazu beigetra-
gen, die Arbeitsablaufe zu vereinfachen.
Bisher fand die Kommunikation tberwie-
gend per E-Mail statt.

Fur den Vertriebsmann ist es noch aus
einem anderen Grund wichtig, dass ,,Be-
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rihrungsangste® abgebaut wurden. , Wir
koénnen jetzt auf einer vertrauensvollen
Basis damit fortfahren, noch vorhandene
Doppelarbeit in Deutschland und Frank-
reich zu vermeiden.“

Das Seminar diente nicht nur dazu,
sich das kulturell unterschiedlich gepragte
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Verhalten bewusst zu machen. ,Es wurde
auch darlber diskutiert, wie wir die Ar-
beitsabldufe weiter verbessern und eine
gemeinsame Vertriebsstrategie verfolgen
kénnen“, sagt Barbara Hoffmann, Leiterin
Sales Office im Geschéftsbereich Handel
und Industrie.

Das Seminar der deutschen und franzosischen Mitarbeiter/-innen des Vertriebsbereichs Industrie und Energie war
fur die Zusammenarbeit auBerordentlich hilfreich.



