Helden
fiir den Mittelstand

. . — weltweit

i ~—
= i
il <D

L

- I
-

4
i

Herausgegeben von
Herbert Vogel & Dieter Schoon

' I
dielmann 0
A



L
()

N1
K

dielmann

Helden
fiir den Mittelstand

. - weltweit
. -_—
-
PN
L =
—
~—

Herausgegeben von
Herbert Vogel & Dieter Schoon



Helden
fiir den Mittelstand

- weltweit

Herausgegeben von
Herbert Vogel

und

Dieter Schoon

itelligence

axel dielmann — verlag

Kommanditgesellschaft in Frankfurt am Main



Impressum

ISBN 978 3 866381650

© axel dielmann - verlag
Kommanditgesellschaft in Frankfurt am Main, 2012
Alle Rechte vorbehalten

Satz und Gestaltung: Urs van der Leyn, Basel
Gesamtherstellung: Vestagraphics, Vosselaar, Belgien

Wir weisen gerne auf den vorhergehenden Band
Helden fur den Mittelstand/Business Heroes in SMBs
hin (176 Seiten, 18 Euro, ISBN 978-3-86638-145-2), der
zehn I'T-Berater im deutschen Mittelstand zu Wort kommen
lasst - ein begeisternder Band mit liebevoll erzahlten
Lebenslaufen und Karrieren, welcher neben der
zweisprachig deutschenglischen Ausgabe auch ins
Japanische ubersetzt wurde.
Uber das sonstige Verlagsprogramm informieren Sie sich
am besten uber unsere Homepage

www.dielmann-verlag.de
oder auch gerne personlich im Verlag

axel dielmann - verlag

Kommanditgesellschaft in Frankfurt am Main


http://www.xn--dielmannverlag-n82h.de/

KranichsteinerstralSe 23
D - 60598 Frankfurt am Main
neugier@dielmann-verlag.de
0(049 -) 69-94359000



Inhalt

Vorwort von Dieter Schoon
Head of Human Resources itelligence AG

Helden fur den Mittelstand weltweit - was
bisher geschah

Herbert Vogel
Vorstandsvorsitzender der itelligence AG

Die Wieder-Eroberung Amerikas

Juan Carlos Endo Mugica, Spanien
Wenn etwas schiefgehen kann, dann geht es
schief - und wir biegen es gerade!

Jean-Yves Popovic, Kanada
Alte Welt, neue Welt - eine Welt

Alexander Gebhard, Malaysia
Die Suche nach dem Neuen

Reiko Miyajima, Japan
Das Plastik-Scheibchen

Tom Saeys, Niederlande
KAUST - Eine Welt in der Welt

Ina Baum, Deutschland
Interkulturelles Intermezzo: Die grofRe Reise -
und die vielen kurzen Wege

Krzysztof Witczak, Polen
Visitenkartchen

David Cairat, Frankreich
n»Lost in Translation” - in Japan gefunden



Armin Frei, Schweiz

Uberzeugend hartnackig

Toru Yamashita, Japan

Prasident und CEO der NTT DATA Group

Ein Interview: Zu den schonen Seiten der IT-
Industrie

Hans Schlegel, Deutschland
Die ersten zehn Jahre der
Internationalisierung von SAP

Jennifer Roach, USA
Die Kultur macht’s

Xiaodong Liam Song, China
Raus hier! - Erdbeben in Japan und mein
Aufstieg

Rajmund Pavla, Tschechien
Software- und Fahrrad-Handel

Thomas Stig Nielsen, Danemark
IT wachst mit Deinem Geschaft - Leg’ los!

Roman Peresypkin, Russland
Startschuss

Alexander Baev, Russland
Unsere Vorstellung von ,,Geschaftstermin“

Leanne Gregson, England
Das war’s dann!

Robert Leitner, Osterreich
Eines Tages lange Reise uber Land und zu der
Kundschaft

Istvan Potsa, Ungarn



»Nein, es ist nicht kalt!“
Die Herausgeber



Die Buchbeitrage sind von den Herausgebern

bei den Mitarbeitern und Freunden der itelligence AG
gesammelt worden und sind allen Vermittlern
zwischen den Kulturen der Welt gewidmet.



Vorwort von Dieter Schoon
Head of Human Resources itelligence
AG

Helden fur den Mittelstand weltweit -
was bisher geschah

Uber der groRen Selbstverstandlichkeit, mit der das
Kommunizieren zu einem zentralen Lebensmoment fur uns
alle und alle unsere Geschafte geworden ist, vergessen wir
es oft: Kommunizieren geht nur dann wirklich gut, wenn
wir den Gesprachspartner in seinen Grundhaltungen
verstanden haben. Wir reden nur dann richtig miteinander,
wenn wir entschlossen sind, den anderen im
Kommunizieren immer besser zu verstehen.
Kommunizieren ist keine Sache der Oberflache, gar
Oberflachlichkeit. Sie fuhrt nur dann auf einen
gemeinsamen Weg, hat nur dann Reichweite und
Nachhaltigkeit, auch im geschaftlichen Sinne, wenn
Kommunikation mit einer gewissen Tiefe betrieben wird. -
Um genau das zu leisten, treten wir IT-Berater jeden Tag
aufs Neue an. Und zwar in einem zweifachen Sinn.



Wir verstehen handwerklich sehr viel von den Techniken
und Instrumenten des Kommunizierens, das heilst von
Hard- und Software. UND wir mussen taglich in der Lage
sein, die Werte und Haltungen unserer Geschaftspartner zu
verstehen - denn nur so vermogen wir es, ihre
Kommunikationsstrukturen, ihre Datenflusse, ihre
Informationssysteme so an ihre Bedurfnisse anzupassen,
dass alles flielst, was flielsen soll. - Wer sich nicht in der
Wurzel versteht, redet Unfug. Wer sein Gegenuber nicht
angehort hat, hort die falschen Dinge heraus.

Itelligence und seine Leute stellen in dieser Hinsicht eine
wahre Schatzkiste des Kommunizierens dar: Wir konnen
uns austauschen mit den unterschiedlichsten Menschen
und Unternehmenskulturen, wir verstehen bei itelligence
eine Menge von dieser Kunst!

Deshalb auch hatten wir 2010 unser erstes Buch ,, Helden
fur den Mittelstand” aufgelegt. Wir haben darin ein
Selbstbild entworfen. Eine echte Darstellung der
aulSergewohnlichen Kultur der itelligence und ihrer
Mitarbeiter - als Experten in Sachen Austausch und
Kommunizieren.

Menschen, die das Zuhoren beherrschen und als Berater
Klartext zu reden gewohnt sind, hatten in dem Buch
erzahlt, wie ihre Arbeit und ihre Biographien aussehen, sie
formulierten einen menschlichen Rahmen des

Beratergeschafts. Das war eine aufwendige, aber auch eine



schone Arbeit fur alle Beteiligten. Und schon wahrend
dieser Arbeit mit dem ersten Buch kam die Frage auf: Wie
sieht das alles eigentlich in den anderen Landern aus? Wie
erzahlen sich Arbeitsleben und Mitarbeiter-Biographien im
Ausland, dort, wo itelligence auf fremdem Terrain tatig ist?
Wie gelingt dieses Anhoren und Abgleichen, das Einfuhlen
und Austauschen, wo wir mit internationalen Kollegen und
Kunden beraterisch unterwegs sind?

Zu diesen Fragen kam das Interesse der auslandischen
Kollegen und Niederlassungen hinzu, die unser
zweisprachiges Buch mit Neugierde aufgenommen hatten.
Als obendrein auch noch unsere Geschaftsfreunde aus
Japan interessiert waren, eine Download-Lizenz der
englischen Buchhalfte zu erwerben, um es den eigenen
Mitarbeitern zuganglich zu machen, und mehr noch: die
Erzahlungen sogar in einer eigenen japanischen
Buchausgabe verlegen wollten - da wurde klar, dass wir ein
weit groReres Projekt angestolsen hatten, als ursprunglich
geplant.

Wir hatten es plotzlich damit zu tun, fur verschiedene
Lander, aus unterschiedlichsten Kulturen jene Geschichten
einzufangen, die wir im ersten Band nur fur Deutschland
aufzeichneten. Nun schien es reizvoll, die ganze Bandbreite
der Beraterwelten einzufangen - von Malaysien bis
Frankreich, von von Niederlanden bis China, von den USA
bis Tschechien. Die grofSe Vielfalt von Beratungswelten und



Kommunikationsformen wollten wir sichbar machen, ihre
Arbeitsweisen und Lebenshaltungen, ihre Wertesysteme
und Zielvorgaben.

Denn das war es ja, was die Kollegen in Japan an unserem
ersten Buch so spannend fanden und was so
aufschlussreich fur unser gesamtes Geschaftsleben ist: Sie
wollten sehen, wie wir bei itelligence mit Integration
umgehen, wie wir die Brucken schlagen zwischen den
Kulturen, wie wir Verbindungen schaffen und Nutzen
zwischen zunachst fremden Unternehmenskulturen und
Denkwelten. Kurz, sie wollten die Grundlagen unseres
Kommunizierens kennenlernen und verstehen.

Unser Buch hatte fur viele seiner Leser eine Art Logbuch
der Zusammenarbeit geliefert. Die ,Helden fur den
Mittelstand” waren eine kleine Fibel des
Zusammenarbeitens, generell des Beratens. Integration
und Kollaborationsformen waren daraus ablesbar
geworden. Und vor allem die Emotionalitaten, die
Motivationen, die hinter diesen Netzwerk-Bildungen
stehen.

Gleichzeit zeigte unser erstes Buch, dass wir in unserer
Beratungstatigkeit etwas ganz Zentrales verlangert hatten.
Um namlich Geschichten einzufangen, muss man sie
jemandem ablauschen. Jemand, der seine Geschichte
erzahlt, die dann ein anderer aufzeichnet. Und der sie

sogar weiterreicht, von ihnen spricht wie von seinen



eigenen Erlebnissen und Lebenswegen. Das gelingt nur
dem, der etwas basal Beraterisches unternimmt: der in
vertraulicher Umgebung das Personliche mit dem
Allgemeinen verbindet.

Ausgerechnet die abgeschotteten, die angeblich in sich
gedrehten und oft als , Nerds” karikierten I'T-Berater sollten
ihren Lebensnerv offenlegen und personliche Erlebnisse
aus sich herauskitzeln lassen? - Das hatte nie und nimmer
funktioniert, wenn sie nicht ganz selbstverstandlich in
einer Unternehmenskultur lebten und arbeiteten, die das
Austauschen verinnerlicht hat.

Es wird wohl so sein, dass wir wahrend der Arbeit am
ersten Buch , Helden fur den Mittelstand” etwas
Grundlegendes uber den Beraterberuf an sich verstanden
haben: Als Berater will man moglichst selbstandig sein, ist
aber gleichzeitig abhangig von seinen Kunden und mit
ihren Terminkalendern und Belangen verstrickt. So ist man
standig gezwungen, zu beobachten und Dinge
herauszuhoren, sprich eher zuruckhaltend bis passiv zu
sein, muss aber gleichzeitig Leitfaden geben und die
Angelegenheiten des anderen mitsteuern, also fur das
gemeinsame geschaftliche Wohl aktiv werden. - An diesem
Bild des Beraters als einem in die Tiefe gehenden
Menschen, der zugleich das Ganze im Blick behalt, der
Phasen der Zuruckgenommenheit mit denen des



Impulsgebers wechselt, war etwas besonderes - das
wollten wir weiter ausloten.

So gingen wir nun in die internationale Runde. Mit dem
zweiten Band wollten wir das erste Buch fortsetzen, aber
zugleich jenseits der eigenen Landes- und Kulturgrenzen
das Uberwinden von Grenzen und von Unterschieden
erkunden.

Die Eroberung Amerikas aus der Sicht von Herbert Vogel,
dem Vorstand der itelligence selbst, war eine dieser
Geschichten, eine spannende Geschichte eines ersten
Ausflugs von itelligence in eine scheinbar recht vertraute,
aber doch sehr andere Wirtschaftskultur - das war ohne
Frage eine schone Story fur Band 2.

Aber weiter, die Hierarchie sollte keine Rolle spielen:
sondern das Erzahlen! Und Erzahlen heilst vor allem:
neugierig in der Welt unterwegs sein, Zusammenhange
beobachtet haben, Lust bekommen haben, hier und da
einzugreifen, zu optimieren, mitzulenken, etwas
unternehmen zu wollen - und das ist die Job-Description fur
alle Berater. Und es gilt vom Vorstand einer
Beratungsfirma bis zum ,Frischling” im Berater-Team. Es
gilt fur alle Themen, die dabei anfallen, es gilt fur eine
Mega-Universitat, die als Highest-Tech-Location in der
Saudischen Wuste aus dem Boden gestampft und mit
SAP-Software versehen und von uns implementiert wird, so

dass allein schon uber die nachsten zehn Jahre etliche



zehntausend Studenten und Professoren dort lehren und
lernen konnen, bis hin zum Mittelstandler, der einige
wenige Hundert Mitarbeiter im beschaulichen Ortchen in
den Schweizer Alpen beschaftigt. Es gilt fur den alten
Hasen, der seit bald 15 Jahren und in diversen Landern fur
itelligence arbeitet, ebenso wie fur den Neuling im
weltweiten Team, der vor einem halben Jahr im heimeligen
Osterreich tatig war - wenn auch mit iiber 20 Jahren
hellwacher Berufserfahrung in anderen Feldern der
IT-Branche. - Dass schlieflSlich noch Hans Schlegel, Ex-
Vorstand der SAP, und unser grofSer Mitgrunder und
Vorreiter von itelligence Schweiz Armin Frei mit
wundervoll klaren Ruck- und Vorausblicken zu unserem
Buch beitrugen, war weit mehr, als wir am Anfang von
Band 2 erwarten durften!

Wir konnen mit diesem Band 2 zeigen, dass , Berater” ein
Mentalitatsmodell des Global Players ist: Jeder, der sich als
globaler Mitspieler versteht, muss diese Features des
Miteinanders, des Bruckenschlagens, des
Grenzuberquerens, des Kulturenuberschrittes verinnerlicht
haben. , Global“ heilst namlich nicht einfach nur , grol$ wie
der Globus“. Es heilst vor allem, dass man transkontinental,
metakulturell, intermental sein muss - und dies auch
professionell beherrscht.

Dieses ,global” muaa nicht grofS und unubersichtlich
bedeuten. Es muss offen bedeuten, aufgeschlossen fur die



diversen Lebensformen und Arbeitswelten und neugierig
auf Kommunikationsweisen und Denkfiguren - dabei
handlungsfahig und ,, sendefahig” zugleich zu sein und
mitzuhandeln.

Insofern mochten wir mit dem zweiten Buch - weit uber die
Branchengrenzen des I'T-Beratens hinaus - das Sprichwort
»,Think global, act local” noch einmal neu formulieren. Das
grofSe Ganze mit allen seinen Unterschiedlichkeiten im
Auge haben einerseits, aber zugleich im wachen Austausch
mit dem jeweiligen Gegenuber vor Ort handlungsfahig
bleiben.

Fur mich ist das in dem Kunstwort , glocal”
zusammengepackt: glo-baler Blick aufs Ganze, lo-caler
Austausch und beraterisches Mithandeln. - In diesem Sinne
stelle ich diesem Buch glocale GruflSe voran.



Herbert Vogel
Vorstandsvorsitzender der itelligence
AG

Die Wieder-Eroberung Amerikas

Als Columbus sich im Jahr 1492 verirrt hatte und mit
seinem Schiff nicht in Indien landete, sondern auf dem
amerikanischen Kontinent, da war die Enttauschung
zunachst grofS. Der Mann aus der alten Welt Europa ahnte
noch nicht, wie wuchtig und eigenstandig sich seine
Entdeckung entwickeln wurde.

Columbus wehrte sich zeitlebens gegen die Einsicht, dass
er nicht den Seeweg zu den Indianos, wie er sie nannte, mit
ihren sagenumwobenen Schatzen an Gewurzen und Seide
gefunden hatte, und stattdessen nur einen weiteren
unbekannten weilSen Flecken auf dem Globus eintragen
durfte. Aber schon bald zahlte sich die falsche Entdeckung
aus, das amerikanische Gold wurde zum Quell des
europaischen Reichtums und zur Grundlage des Einflusses
der europaischen Denkweisen, und weitere Jahrhunderte
spater begann mit den Vereinigten Staaten von Amerika ein



neues riesiges Kapitel der Wirtschafts-, Wissenschafts- und
Kulturgeschichte.

Diverse Goldgraberstimmungen haben seither immer
wieder den Weg von Europa nach Amerika verheilSungsvoll
gemacht. Aber als in den 1980er- und 90er-Jahren einige
I'T-Firmen, die gerade ihre Hochphasen und ihren
Grundungsboom hatten, in die USA gingen, da konnte man
mit ,,Go West” langst nicht mehr Amerika entdecken. Oder
doch?

Was da Ende der 80er-Jahre wie Gold schimmerte und mich
im Jahr 1992 zu einem ersten Ausflug in die USA zog, war
eine ganz andere Verlockung. Im Januar 1992 fuhrte mich
zunachst ein Urlaub in die USA, und naturlich wollte ich,
ganz nebenbei, die amerikanische Prasenz von SAP
kennenlernen. Erste Kontakte zur SAP in Philadelphia gab
es bereits, sie intensivierten sich durch die Begegnungen.
Und ich ware kein Unternehmer, hatte sich nicht in meinem
Hinterkopf die Frage formuliert, ob es nicht moglich sein
konnte, fur SAP im Land der unbegrenzten Moglichkeiten
tatig zu werden.

Und es schien zunehmend vielversprechend, hier Lizenzen
und Projekte zu verkaufen. Zudem wurde ein zusatzlicher
Implementierungspartner in Teilen der USA gesucht. Dann
erfuhr ich, dass einer unserer Mitarbeiter bei der
itelligence gerne von Deutschland in die USA gehen wollte.
Ralf Surken war der Typus des geborenen Machers, einer



von denen, die eines Tages ihren Rucksack schnuren und
einfach losziehen mussen - um unternehmungslustig
Neuland zu betreten, um sich ausprobieren zu konnen, um
dem Bekannten und Gewohnten zu entfliehen, um seine
alte gegen eine neue Welt einzutauschen. Das konnte ein
Anfang sein, mit ihm konnte eine Basis in Amerika gelegt
werden. Und spurte ich diese Lust am Aufbruch nicht
selbst?

So viel war schon bei meinem ersten Besuch klar gewesen:
Der Traum von der grenzenlosen Freiheit, den wir in
Europa als Mythos und Film-Cliché kennen, ist hier nach
wie vor greifbar. Er ist spurbar. Vom Tellerwascher zum
Millionar konnte hier zwar niemand mehr werden, gewiss,
diese Zeiten waren vorbei, aber wer solides Wissen und
Konnen in eine Nische der Wirtschaft einbrachte, der
konnte ganz andere, weit hohere Lebensstandards fur sich
erreichen, als das in Deutschland nach den Zeiten des
Wirtschaftswunders moglich war.

Es kam uns zwar mutig, wenn nicht gar mutwillig vor, dass
Ralf in die USA gehen wollte. Nachvollziehbar schien es
aber durchaus. Wenn er in der Branche wurde Ful$ fassen
konnen, so wurde er gewiss sein Gluck machen. Denn
SAP-Berater in Amerika, so horte man allenthalben, waren
nicht einfach nur sehr gut bezahlte Leute - ihre Tagessatze
schienen geradezu astronomisch aus deutscher Sicht.



Sollte man das vielleicht nicht einfach nur unterstutzen?
Gab es da nicht vielmehr einen gemeinsamen Weg?
Daneben war mir sehr bewusst, dass das alte ,Made in
Germany“ die Wertarbeit deutscher Ingenieurskunst seit
den Tagen vor dem Ersten Weltkrieg gerade in England und
eben auch den USA auszeichnete - und noch immer galten
und gelten in den USA deutsche Produkte viel. Technischer,
aber auch logistischer Sachverstand wird im Amerika auch
des 21. Jahrhunderts aulSerst hoch eingeschatzt und
geschatzt. Eindeutig war das auch jener Bonus gewesen,
der schon den Walldorfern zu Gute gekommen war, als sie
mit SAP America angetreten waren. Und ware nicht die
SAP-Nahe und das ,Made in Germany“, nein, vielmehr das
»Thought and engineered in Germany”“ ein riesiger Bonus
fur itelligence in den USA?

Da ruckte plotzlich ein faszinierender potentieller Kunde in
den Fokus: Procter & Gamble mit seiner Firmenzentrale in
Cincinnati! - Ich schnappte mir einen Stapel Visitenkarten,
und los!

40 Leute waren wir damals in Bielefeld - das war ein
solider Stutzpunkt - aber war das auch ein ausreichendes
Basislager fir die Atlantik-Uberquerung?

Es ist nicht mehr richtig auszumachen, sicher ist aber, dass
Pioniergeist und sogar eine Portion Ubermut im Spiel

waren. Aber warum nicht?



Sofort tauchten ganz handfeste Fragen auf: Welche
Rechtsformen gab es hierzulande? Mit welchem
Stammkapital sollte man antreten? Wie damit umgehen,
wenn man eine Green Card fur gerade einmal 3 Monate
erhielt? - Ja, eine Niederlassung, die heute mit 400 Leuten
rund 100 Mio. Dollar Umsatz in den USA macht, war
damals eine kecke Grundung.

Umgehend bekamen wir weitere kulturelle Unterschiede zu
spuren. Da kam eine deutschstammige Firma und trat in
Amerika an. Einige erste Mitarbeiter aus Deutschland
zogen im wahrsten Sinne mit, sie waren stolz darauf, dort
zu arbeiten. Phasenweise waren es 10 bis 15% der
Mitarbeiter am neuen Standort, die aus Deutschland
kamen. Das lag gewiss daran, dass die Nettoverdienste
empfindlich hoher waren, aber Amerika, das Land und die
Idee, begeisterte einfach insgesamt ganz anders als etwa
die schone Schweiz, wohin von den damals 100 deutschen
Mitarbeitern nur einer bis zwei gingen, als es um die
dortige Grundung ging, oder die Niederlassung in
Malaysia, wo jeweils fast ausschlielSlich Mitarbeiter von vor
Ort bei der Grundung eingestellt wurden, und kaum ein
Deutscher ging mit Alexander Gebhard in die Sudsee, um
itelligence Malaysia aufzubauen. Unsere Attraktivitat als
itelligence USA hingegen war grol$ - durch die Attraktivitat
Amerikas!



Das galt aber auch umgekehrt, wir waren genauso
anziehend fur unsere amerikanischen Mitarbeiter. Sie
sahen sofort einen gravierenden Unterschied zu
US-Arbeitgebern, denn wir waren keine hire & fire
company, wie in Amerika ublich, es gab mehr
Sozialleistung, man konnte den Chef quasi anfassen, so
direkt waren wir alle im Kontakt miteinander.

Das trug dazu bei, dass nach kurzer Zeit unser Meilenstein-
Projekt P&G eine erstklassige Visitenkarte im neuen Markt
wurde. Es gelang uns eine hochst erfolgreiche Abwicklung
mit gutem Gewinn. Wir hatten unser Buro in Downtown
Cincinnati eroffnet. Und es ging weiter. Ein zweiter, dann
dritter, dann vierter Kunde kam hinzu.

1997 erhielten wir den offiziellen Status als SAP-Partner,
wurden globaler und dann Gold-Partner von SAP. Als wir
1999 die Ubernahme von Missana Co. in Chicago
ankundigten, salSen wir stabil im Sattel. Kurz traumten wir
den Traum von einer zweiten Niederlassung in Atlanta -
aber da kam die Krise des Jahres 2000, und wir schlossen
sie wieder und konzentrierten uns auf unsere Zentrale in
Cincinnati. Und das war gut so, wir mussten eine zwei, drei
Jahre dauernde Talfahrt von Borse und Wirtschaft
uberstehen, aber in den Jahren 2000 und 2001, als es in
Deutschland richtig schwierig war, lief das Geschaft in den
USA stark, ja Amerika hat sogar als Vorbild gedient und die
Homebase gestarkt. Heute machen wir dort rund 100 Mio.



Dollar, sind in einem eigenen Gebaude, verfugen uber ein
Rechenzentrum.

Kann man also sagen, dass die andere Kultur, der
Kulturunterschied letztlich genauso verlockend waren wie
die geschaftlichen Moglichkeiten? Easy going? Man kann!
Sich in Amerika ein eigenes Haus zu leisten, war
selbstverstandlich, easy going! Die Steuerverhaltnisse
wurden als extrem freundlich dargestellt, easy going!

Wer offen war, sich umschaute, Chancen zu ergreifen
verstand, konnte hier noch immer sein Eldorado finden.
Easy going!

Das hat unser Geschaft sehr grundlegend gepragt. Nach
dem dritten und vierten Kunden eroberten wir uns gezielt
den amerikanischen Mittelstand. Und lernten dabei noch
ganz andere, tiefersitzende Unterschiede im Umgang mit
geschaftlichen und privaten Dingen.

Ein einzelner Kunde wurde (und wird) in Amerika fulltime
betreut. Das ist nun nicht so ganz ,easy going!“ und hat
seinen Grund unter anderem in den grolsen Distanzen, die
im Land der unbegrenzten Moglichkeiten zuruckzulegen
sind. Wahrend es in Europa meist zwei, drei oder vier
Kunden sind, die ein Berater in seinem Umkreis betreuen
kann, ist dies auf dem US-Markt eher sehr selten, und man
muss sich in Amerika meist auf einen Kunden
konzentrieren und beschranken wegen der langen

Anfahrten. Da wirkt sich die weitlaufige Geografie ganz



