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Seminar/Workshop-Beschreibung

Multi-Cultural Case >Crossing

Kulturelle Unterschiede erkennen und produktiv machen.

Das Multi-Cultural Case >Crossing Seminar kann auch spezifisch fur bestimmte The-
menbereiche durchgefuhrt werden. In diesen Fallen werden die Inhalte um Aspekte des
jeweiligen Themenbereichs erganzt:

Seminar: Ergénzende Inhalte aus:

= Multi-Cultural Strategy >Crossing » Strategy >Crossing

= Multi-Cultural Project >Crossing » Project >Crossing

= Multi-Cultural Product >Crossing » Product >Crossing

=  Multi-Cultural Sales >Crossing » Sales >Crossing

= Multi-Cultural Key Customer >Crossing » Key Customer >Crossing

= Multi-Cultural Executive >Crossing » Executive Crossing

= Multi-Cultural Leadership >Crossing » Leadership Crossing

= Multi-Cultural Team >Crossing. » Team Crossing

Durchfiihrung: Inhouse Seminar, 1,5-2,5 Tage

http://www.managementcrossing.de
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— 1. Seminar-Ziele: Mehr und besser als
ein traditionelles Kultur-Training!

Menschen aus unterschiedlichen kulturellen Gruppen denken und
handeln sehr verschiedenartig. Sie beeinflussen in erheblichster
Weise den Weg hin zu gemeinsamen Zielen, Strategien, Vertragen,
Produkten, Organisationsweisen und Ergebnissen.

Meistens ist gerade die kulturelle Vielfalt der Beteiligten verant-
wortlich dafiir, dass beim Zusammenspiel eine ziemliche, zuséatzliche
Komplexitat entsteht und trotz allen Bemihens Unverstandnisse
vorherrschen. Urspriinglich gesetzte Ziele werden deshalb nur sehr
holprig und gar nicht erreicht. Dabei liegt doch gerade in dem kultu-
rellen Mix ein riesiges Potential, um innovative Losungen zu finden
und ein Mehr an Perspektiven, Alternativen, Konzentration auf das
Wesentliche, Leistungen und Output zu erzeugen.

Die Ursachen fir die nicht funktionierende, interkulturelle Zusam-
menarbeit sind bekannt: Vorurteile, Nichtwissen, Ignoranz, Unfahig-
keit, Uberschatzung, Misstrauen, Ubertreibung, Blindheit, Dariiber-
Hinweg-Sehen, Fehlkommunikation, geringere Genauigkeit.

Alleine mit einigen interkulturellen Fahigkeiten sind diese Defizite
nicht zu beheben. Gefragt sind:

= die Umsetzung einer generellen, unternehmerischen Haltung
von Mitarbeitern (ganzheitliches Arbeiten),

= die Kombination interkulturelle Fahigkeiten mit weiteren, fiir den
Management- und Arbeitserfolg relevanten Management-
Verfahren wie z.B. Partnering, Networking, Krisen- und Verande-
rungskdnnen, Praktizierung qualitatssichernder Verfahren etc.

= die konsequente Anwendung bestehender Starken (z.B. Multi-
plikation bereits gut funktionierender interkultureller Prozesse und
Tools) und das Lernen von Best Practices,

= die Konzentration des Kénnens auf die wirklich kritischen, mul-
tikulturellen Situationen, die (abhangig vom jeweiligen Fall) den
Erfolg ausmachen.

Multi-Cultural Case >Crossing
A moves /&7_044/05 Diterculliral Wmaﬁzmw‘f 744

Cultural Diversity >Crossing stellt die interkulturelle Arbeit und das
Handling interkultureller Situationen auf eine Uber das interkulturelle
Management hinausgehende Verfahrens- und Fahigkeitenbasis. Es
gibt neue Antworten auf die aktuellen Herausforderungen und schafft
entscheidende Mehrwerte fir international tatige Manager und Mit-
arbeiter.

Das Seminar Multi-Cultural Case >Crossing (ein Angebot im Rah-
men des Cultural Diversity >Crossing) macht die Anséatze und Me-
thoden im Detail bekannt und vermittelt Einsichten und Lésungskon-
zepte fir bestimmte, wichtige Multi-Cultural Cases. Die Ldsungs-
ansétze gehen Uber das klassische, interkulturelle Management-
Training hinaus.
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2. Seminar-Inhalte: Multi-Cultural Case-Losungen

Je nach Geschéftssituation, Komplexitat und
Rahmenbedingungen hangt der Erfolg interna-
tionaler Management-Arbeit von der Beherr-
schung bestimmter Multi-Cultural Cases ab.
Die Teilnehmer erfahren, welche fir ihren Be-
reich relevant sind und erhalten integrierte und
effektive Lésungen fur (Maximal-Liste, Inhalte
sind auszuwahlen):

Die relevanten kulturellen Dimensionen
betrachten

Was Kultur ist.

Die eigene Kultur akzeptieren, die anderen
Kulturen kennen lernen wollen.

Erkunden, wie man es selbst macht und
wie es andere machen.

Andere Denk- und Organisationsweisen
verstehen.

Culture-Audit:

Specials fur bestimmte Lander und Kultu-
ren auf Basis der kulturellen Dimensionen
von Fons Trompenaars.

Tabus kennen und umschiffen.

Partner-Audit:

Mit wem man zusammenarbeite.t
Strukturen und Ablaufen bei interkulturel-
len Partnern feststellen.

Company-Audit:

Die Corparate Culture des Kunde/des
Partners erfassen.

Multi-kulturelle Fahigkeiten aufbauen

Sich selbst kennen lernen.

Umgehen mit Unsicherheiten.

Deuten mehrerer Wahrheiten.

Beseitigen von Ohnmacht und Inkompe-
tenz durch emotionale Kommunikation.
Aufbauen der multi-kulturellen Flihrungs-
kompetenz.

Ubernehmen schwer abgrenzbarer u. um-
fanglicherer Aufgaben/Verantwortungen.
Umgehen mit verschiedenen Fachniveaus
Steigern des Improvisationsvermdgens.
Handling von Unsicherheit und Angriffen.
Spielen von Moderatoren/Mittler-Rollen.
Leisten des Vor-Ort-Unternehmertum.

Multi-kulturelle Situationen meistern

Gestalten multi-kultureller Verhandlungen.
Beherrschen besonderer Projektrisiken.
Kommunizieren Uber Zeitzonen hinweg.
Identifizieren verbindender Kréfte.
Angleichen der Erfolgs-Messgrof3en.

Vornehmen préziserer Ziel- und Leistungs-
trennungen (Workshare global, lokal).
Minimieren und Managen von Schnittstellen.
Schaffen gemeinsamer Faktenbasen.
Durchfihren multi-kultureller Meetings.
Praktizieren verschiedener Prasentationsstile.
Vereinbaren des gemeinsamen Wordings.
Managen von Barrier Removel-Prozessen.
Einfuhren effizienter Informations- und Kom-
munikationswege.

Nutzen von Chancen durch die Wahl bzw.
Auswahl verschiedener Wege.
Besonderheiten in Zusammenarbeitsphasen
betrachten (Start, Abschluss, Krise).
Eskalationsprocedere beherrschen.

Eigene Managementverfahren tibertragen.
Interkulturelle Synergien suchen und nutzen.

Motivatoren kennen und dosieren

Leute sich selbst motivieren lassen: z.B. sich
machtig und wichtig fihlen, ohne Wettbe-
werbsdruck arbeiten, das Gefuhl haben "ich
kann etwas bewirken", sich gut informieren
koénnen, an etwas Interessantem arbeiten.
Leute auRerlich motivieren: z.B. mit Zertifizie-
rungen, Preisen, Fahigkeitenentwicklung,
Status, Trophaen.

Was Leute interkulturell motiviert: z.B. neues
Wissen und Erfahrungen, das soziale Umfeld
integrieren, Arbeit als Lebensbestandteil er-
kennen, Verantwortung realisieren, Ziele mit
héherer Prioritat versehen als Konflikte, per-
sonliche Beziehungen aufbauen, mit Leuten
unterschiedlichen Alters zusammenarbeiten.

Zusammenarbeits-Verfahren anwenden

Umsetzen eindeutiger Zusammenarbeits-
organisation.

Aufbauen multi-kultureller Teams, Organisie-
ren der Teamarbei.t

Managen virtueller Zusammenarbeit.
Entwickeln gemeinsamer Arbeitsweisen.
Definieren zentraler Kooperationsprozesse.
Festlegen der gemeinsam wahrzunehmenden
Aufgaben und Verantwortungen.

Managen von Blended Workforces.
Integrieren multi-kultureller Partner.

Einfilhren von Automatismen sowie Qualitats-
und Abnahmeprozeduren.

Verwenden von Claim Management-Ansat-
zen fur die Zusammenarbeit.
Unternehmensprozesse und -strukturen an
den Anforderungen der interkulturellen Zu-
sammenarbeit ausrichten.
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— 3. Der Seminar-LearnWay

Das Multi-Cultural Case >Crossing Seminar ist eine von mehreren
Vorgehensweisen (*), um cultural Diversity >Crossing in die Praxis
umzusetzen. Im Rahmen des Seminars gehen wir den >Crossing Se-
minar LearnWay, der in drei Stufen finf >Crossing Drivers auslegt:

Multi-Cultural Case >Crossing LearnWay

..to Drive ..
Merge Forces .. Schritte im Seminar/Workshop L. EXCellent Results.
Pre-Work-Schritte Post-Seminar/Workshop-
Driver 2: Multi-Cultural Case Lésungen Ratten
Biftwer i =Know How-Ubertragung Svers
——— iv :
Erstg Erfolgs- =Erarbeitung und Bewertung der Produktiv -
schritte ausgewdhlten Cases Selielien
= Erfassen der Teil- . ) L
nehmer-Situationen || Driver 3: Austausch Best Practices * Personliche
Roadmap
= Auswahl der Cases *Austausch und Lernen von Best .
i Practice/Worst Practice-Situationen = Projekt-
=Vorbereitung der Roadmap
Teilnehmer 45 d M 50
. Scorecard Messgréen o f
= Sammeln von Vor- Sueliness
Roadmap

schlagen und Best =Vorschlag bzw. Festlegen der
Practices Umsetzungs-MeRgroRen

"Merge Forces ..."

Am Anfang des LearnWays stehen Pre-Seminar-Schritte, die Ziele,
Situationen und Best Practices der Teilnehmer spezifizieren.

"...to Drive ..."

Im Seminar werden die ausgewdahlten Multi-Cultural Case-Lésungen
erkundet und Best Practices ausgetauscht. Jeder Case wir mit Mess-
groRen versehen, um spater den Umsetzungserfolg feststellen zu kén-
nen.

"... Excellent Results":

Am Ende des Seminars sind die Teilnehmer mit Werkzeugen ausges-
tattet, die zur MalRnahmen-Umsetzung in die Praxis anleiten: personli-
che Roadmaps, Projektaktionen, Zusammenarbeits-Hilfen.

Im Rahmen des Seminars Uben die Teilnehmer entweder auf Basis
genereller oder firmenspezifischer Fallstudien.

Die Durchfuhrung ist auch als Workshop mdglich. In diesem Fall
werden Konzeptldsungen fur abzustimmende Fragestellungen erarbei-
tet.

(*) Siehe htpp://www.managementcrossing.de

© MEMCO Mempel Management Consulting 2006. Alle Rechte vorbehalten. Management Crossing, Crossing und >Crossing sind registrierte Marken in EU 4/8
und USA. Hier verwendete Bezeichnungen, die diese Marken beinhalten, sind Produkt/Servicebezeichnungen und Benutzungsmarken.



7”7%?& % orces To Prive Encellert Eesonltls. W?

Multi-Cultural Case >Crossing Seminar - Inhouse

4. Die >Crossing-Methode

Das Seminar baut auf der >Crossing Methode auf, die eine groR3e
Zahl von Best Practices, Prozeduren und Methoden integriert, um bes-
sere Ergebnisse zu erreichen.

Der Kern von Cultural Diversity >Crossing besteht aus drei Kompe-
tenzen, die in diesem Credo zusammengefasst sind:

Merge Forces to Drive Excellent Results.™

In allen interkulturellen Management- und Arbeitssituationen.

1. Kernkompetenz

Merge Forces ..

Cultural Diversity
>Crossing Forces in-
tegrieren.

Die besten Verfahren, Praktiken
und Starken erkennen und
zusammenfihren.

Forces sind:

Interkulturelles Management
Interkulturelle Synergien
Akkulturationsstrategien
Kulturelle Dimensionen
Diversity-Strategien
Kulturelle Programmierung
Interkulturelles Lernen
Interkulturelles Marketing
Cultural Due Diligence
Corporate |dentity
Corporate Culture
Internationales Management

Transnationale Organisation-
sentwicklung

Management-Verfahren und -
Denkweisen wie

Partnering, Networking, Emotion-
ale Intelligenz, Motivation, Team
Management, Empowerment,
Unternehmertum, Fihrungskom-
petenz, Kundenorientierung,
Stakeholder Management, Best
Practices, Balanced Scorecard,
Quialitats- und Claim-Management

Techniken wie

Kommunikation, Nonverbale Kom-
munikation, Eigenorganisation,
Krisen, Veranderung, Prasenta-
tion, Besprechung

2. Kernkompetenz
.. to Drive ..

Cultural Diversity >Cros-

3. Kernkompetenz
.. Excellent Results.

Cultural Diversity >Cros-

sing Drivers anwenden.

Mit finf Treibern entscheidende
Multi-Cultural Cases feststellen
und dafir relevante Inputs und

Ldsungs-Ansatze aktiv machen.

Drivers sind:

1. Erste Erfolgsschritte

Anforderungen genau erkunden,
bisherige Erfahrung und Ideen
verfiigbar machen, schnelle Pro-
jekt-Losungen umsetzen.

2. Lernen von Best Practices

Beste Ansétze (intern und extern)
analysieren, Erfolgsfaktoren da-
raus ableiten und uUbertragen.

3. Multi-Cultural Case-
Losungen

Mit dem >Crossing Case Solution
Finder* die besten Losungsan-
séatze und Konzepte finden.

4. Scorecard MessgrofRen

MessgréRRen zur Bewertung des
spateren Umsetzungserfolgs
festlegen.

5. Produktiv-Schalter
Trainings, individuelle Um-
setzungswerkzeuge, Etablieren
von Routineaufgaben, Einbetten in
vorhandene Verfahrensland-
schaften.

sing Results erreichen.

Ergebnisse auf bis zu vier Ebenen
umsetzen.

Results sind:

1. Personliches Wachstum

Hoéhere Motivation, neue Starken,
bessere Nutzung vorhandener
Starken, mehr personliche Kom-
petenz, eigene Roadmaps.

2. Multi-kulturelle Qualitat

Hohere Effektivitat und Effizienz in
der jeweiligen Rollenwahrneh-
mung und in der jeweiligen Auf-
gabensituation.

3. Geschaftlicher Erfolg

Das Handling multikultureller
Situationen wird zum Standard
bzw. Vorbild im Unternehmen und
tragt direkt zum Unternehmenser-
folg bei.

4. Ergebnis-Garantie

Neu im Management und in der
Geschaftsverbesserung ist die
vierte Ergebnisebene: die >Cross-
ing-Garantie. Sie bietet Sicherheit
fur das investierte Geld.
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—_— 5. Wer sollte teilnehmen?

Das Seminar ist fur alle, die ...

= in die Bearbeitung internationaler Management-Aufgaben hi-
neinwachsen oder die Wahrnehmung ihrer aktuellen Projektarbeit
Uberprifen wollen,

= schon erfahren sind und etwas Neues kennen lernen wollen,

I . | * Verantwortung fiir das internationale Management im Unter-
nehmen haben,

= einen einzigartigen Lernprozess fir bessere Ergebnisse erfahren

_’% wollen.
-‘ -

6. Leitung, Referenten

Dipl.-Wirt. Ing. Glinter Mempel.

Er ist Grinder der MEMCO Mempel Management Consulting und hat
die >Crossing Methode entwickelt. In zahlreichen Unternehmen hat er
das Projekt- und Prozessmanagement erfolgreich umgesetzt und be-
sitzt langjahrige, internationale Beratungserfahrung, seit Uber 15 Jah-
ren als selbstandiger Unternehmensberater.

Die Beratungsschwerpunkte liegen in der Gestaltung und Umsetzung
effizienzsteigernder Management-Konzepte auf allen Unternehmens-
ebenen im Bereich der Unternehmensstrategie, des Innovations- und
Projektmanagements, der Marketing- und Vertriebsausrichtung und des
Aufbaus schlanker Unternehmens-Organisationen.

-"C‘rass;hg.\-.

S. lan Walsh MA MBA lan Walsh Consulting Network, Wiesbaden.

Studium der Geschichte und Germanistik (MA) an der Oxford Universi-
ty, England. Studium der Betriebs- und Volkswirtschaft (MBA) mit Aus-
zeichnung am INSEAD, Fontainebleau, Frankreich.

Managementerfahrung in der britischen Atomindustrie. Senior Consul-
tant, Leiter Strategieberatung und Manager Human Resources (Ger-
many) bei amerikanischen Beratungsgesellschaften

Seit 1987 selbstéandig mit Beratungsschwerpunkten Unternehmensstra-
tegie, Personalmanagement sowie internationale Wettbewerbsféhig-
keit.
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— s 7. Seminar-Nutzen

Das >Crossing !

Sich selbst interkulturell besser organisieren kénnen, das Projekt,
die Zusammenarbeitsprozesse und die Kommunikation effektiver ma-
chen, Kollegen gezielter motivieren, Konflikte produktiver machen.

Der LearnWay !

Die Teilnehmer besuchen das Seminar mit ersten Ergebnissen und
Erfolgserlebnissen aus dem Pre-Seminar-Schritt. Im Seminar werden
die Anséatze fir interkulturelles Arbeiten besprochen und Umset-
zungmallnahmen fir die Praxis gestartet. Nach dem Seminar kénnen
die Erkenntnisse leicht in das Management-Netzwerk eingebracht
werden.

Ein High-Value-Ansatz fir bessere Ergebnisse !

Statt eines klassischen Seminars, das in der Regel ein sehr eng be-
grenztes Themenspektrum aufweist, wird der >Crossing LearnWay
beschritten. Er stellt ein integriertes, innovatives Vorgehen dar, das auf
zahlreichen etablierten Management-Techniken aufbaut. Funf Treiber
sorgen fir hochwertige Ergebnisse und einen hohen Praxisbezug. Es
entstehen Losungsansatze auf bis zu vier Ergebnis-Ebenen.

>Crossing aktiviert die Starken !

Wenn die Teilnehmer schon erfahren und gut organisiert sind, kann
das Multi-Cultural Case >Crossing Seminar als unverzichtbares Add-
On fur vorhandene Strukturen und Fahigkeiten genutzt werden. In die-
sem Fall wird das Seminar heutige Ansichten und Leistungsprozesse
revitalisieren und neu ausrichten. Liicken werden geschlossen
und zusatzliche Starken entwickelt.

KSV Knowledge Solution Value™

Der KSV Knowledge Solution Value™ zeigt die Uberlegenheit von
Multi-Cultural Case >Crossing. Die KSV-Kalkulation ergibt einen viel
hoheren Wert im Vergleich zum gewohnlichen, interkulturellen Semi-
nar. Mehr zum KSV: http://www.managementcrossing.de.

Die Multi-Cultural Case >Crossing Roadmap !
Ein Ergebnis ist die Multi-Cultural Case >Crossing Roadmap. Damit
wird die Umsetzung der erreichten Seminar-Erkenntnisse erleichtert.

Multi-Cultural Case >Crossing Zertifikat !

Teilnehmer erhalten das Multi-Cultural >Crossing Zertifikat, das die
Kenntnis und Vorgehensweisen bestatigt.

Multi-Cultural Case >Crossing Handbuch-CD !
Damit kann das Multi-Cultural Case >Crossing Know How jederzeit
und auch bequem genutzt werden.
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MEMCO Mempel Management Consulting
Dipl.-Wirt.Ing Giinter Mempel

Burgunderstrasse 20 * D-64668 Rimbach (bei Heidelberg) * Germany
http://www.managementcrossing.com * info@managementcrossing.com * Tel +49 (0) 6253 990 577 * Fax +49 (0) 6253 990 579



