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Abstract

The paper focuses on intercultural dialogue from the point view of business negotiations in
international context. We try to find adequate answer/what is the role of intercultural
communication in business negotiations and the way it affects their final goals. Business
partners are supposed to have adequate professional, social as well as linguistic competences,
and more attention has been paid to intercultural communication and competence. The good
intention itself to enter the intercultural dialogue does not at all mean the dialogue would be
successful. Only in the case when business partners prove their abilities and readiness to start
the dialogue / the potential output might be mutually convenient.

Keywords: international business negotiation, intercultural dialogue, intercultural
communication and competence.

Abstrakt

In diesem Beitrag wird interkultureller Dialog aus der Verhandlungsperspektive im
internationalen Kontext betrachtet. Es wird der Frage nachgegangen, wie in internationalen
Geschdftsverhandlungen interkulturelle Kommunikation den Verlauf und die Erreichung des
Zieles beeinflusst. Von den Verhandlungspartnern werden nicht nur Fach-, Sozial- und
Sprachfertigkeiten gefordert, sondern es wird erhéhte Aufmerksamkeit der interkulturellen
Kommunikation und Kompetenz gewidmet. Allein der Wille, in den interkulturellen Dialog zu
treten, bedeutet noch keineswegs, dass dieser erfolgreich sein wird. Erst dann, wenn die
Interaktionspartner eine  Dialogfihigkeit mitbringen, wird ein fiir beide Seiten
zufriedenstellender interkultureller Dialog maoglich.

Schliisselworter: internationale Geschdfisverhandlung, interkultureller Dialog, interkulturelle
Kommunikation und Kompetenz.

Einfiihrung

Die internationalen Geschiftsverhandlungen kommen in der heutigen sich schnell
globalisierenden Welt immer haufiger vor. Einen Verhandlungspartner auf dem ausldndischen
Markt zu gewinnen, erweitert die Horizonte von Unternehmen. Bei den Begegnungen mit den
aus unterschiedlichen Nationen stammenden Menschen entsteht das Risiko, dass die Partner
missverstanden werden konnen. Kein Unternehmen im internationalen Geschift kann auf die
Kunst des Verhandelns verzichten, doch muss die professionelle Verhandlungsfiihrung noch
durch kulturelle Besonderheiten ergénzt werden.

Zu jeder wirtschaftlichen Kommunikation und Interaktion gehort die Bereitschaft,
Kompromisse zu schlieBen, um das Ziel zu erreichen. Im internationalen Kontext wird auf3er
basalen Fihigkeiten und Fertigkeiten eines Verhandlungsfiihrers, wie etwa der Fachkompetenz,
der Sozial-, Sprach- oder Methodenkompetenz auch noch der interkulturellen Kompetenz eine
immense Bedeutung zugeschrieben. Die Verhandlungspartner miissen sich auf eine Menge
neuer Aspekte vorbereiten. Jedoch gelten dabei immer die gleichen Grundfertigkeiten der
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Verhandler, ndmlich die Vorbereitung, die Zielsetzung, das Strategien- und Taktiken —
Instrumentarium zur richtigen Steuerung des Verhandlungsprozesses, klare Kommunikation,
der Geschiftsabschluss und nicht zuletzt personliche Reflexion iiber den Verhandlungsverlauf.
Der Unterschied liegt in der speziellen Vorbereitung auf die interkulturelle Verhandlung, die
ndtig ist, wenn man mit einem ausldndischen Partner zu tun haben wird. Sie besteht darin, sich
mit dem kulturellen Hintergrund des Gegeniibers vertraut zu machen und einen genaueren Blick
auf die Bedeutung der Kultur des Partners zu werfen.

In einer internationalen (interkulturellen) Verhandlung miissen beide Partner ihr eigenes
vertrautes Kultursystem, d. h. Werte- und Normensystem, Traditionen, Glaubensauslegungen,
Organisations- und Kommunikationsformen, Geschichte etc. verlassen, das ihr Denken,
Wahrnehmen und Handeln beeinflusst. Die Partner sollten kulturelle Unterschiede verstehen
und respektieren.

Es wird im Weiteren auf die Problematik der interkulturellen Kommunikation und deren
Einfluss auf den ganzen interkulturellen Dialog zwischen den Verhandlungsparteien bei der
Erreicbung des Zieles eingegangen.

Interkultureller Dialog als Herausforderung fiir Geschiftspartner

Kultur spiegelt sich im ganzen Verhalten ihrer Reprasentanten wider. Jeder Mensch
identifiziert sich mit einer Gruppe von Menschen, die gewisse Lebensformen,
Menschengrundrechte, Religion usw. reprisentiert. In diesem Zusammenhang gibt es keine
Gemeinschaft, die als kulturlos betrachtet werden kann. Menschen aller Nationen sind
imstande, die Frage ihrer Herkunft zu beantworten. Durch diese Fragestellung wird das Gefiihl
der Zugehorigkeit und Mitgliedschaft entwickelt. Alexander Thomas versteht Kultur als ,, ein
universelles, fiir eine Gesellschaft, Organisation und Gruppe aber sehr typisches
Orientierungssystem. Dieses Orientierungssystem wird aus spezifischen Symbolen gebildet und
in der jeweiligen Gesellschaft ... tradiert. Es beeinflusst das Wahrnehmen, Denken, Werten und
Handeln aller ihrer Mitglieder und definiert somit deren Zugehorigkeit zur Gesellschaft. Kultur
als Orientierungssystem strukturiert ein fiir die sich der Gesellschaft zugehorig fiihlenden
Individuen spezifisches Handlungsfeld und schafft damit die Voraussetzungen zur Entwicklung
eigenstindiger Formen der Umweltbewdltigung “ (1993, S. 380). Aus dieser Definition geht
hervor, dass das Bediirfnis aller Menschen, sich in ihrer Umgebung zurechtfinden zu kdnnen,
befriedigt werden muss. Es gibt gemeinsame kulturelle Charakteristika, die Menschen
miteinander verbinden, so dass die Erkldarung kultureller Zusammenhénge nicht erforderlich ist.
,,Der Mensch ist ein naturhaftes und dennoch kulturstiftendes Wesen. Er bleibt Zeit seines
Lebens mehr oder weniger unter dem Einfluss des Kulturraumes, dem er sich zugehérig fiihlt
(Yousefi, 2014, S. 14). Jirgen Bolten widmet sich der interkulturellen
Wirtschaftskommunikation und erfasst Kultur als ,, Lebenswelten, die sich Menschen durch ihr
Handeln geschaffen haben und stindig neu schaffen. Diese Lebenswelten existieren ohne
Bewusstseinsmapstdibe. Sie basieren nicht auf einer Auswahl des Schonen, Guten und Wahren,
sondern umfassen alle LebensdufSerungen derjenigen, die ihrer Existenz mitgewirkt haben und
mitwirken “ (2007, S. 24).

In dem Prozess der Kommunikation geht es um die Ubertragung der Botschaft.
Zusammen mit der Information werden auch Emotionen, Ansichten und verschiedene Apelle
vermittelt. Die Auskunft wird von dem Sender verschliisselt, durch den Kanal iibertragen und
nachfolgend werden die Worter und andere begleitende Signale von dem Empfénger
entschliisselt. Friedemann Schulz von Thun (2011, S. 12 — 14)) verfasste ein Vier-Seiten-
Modell der Kommunikation. Nach diesem Modell enthélt die Nachricht einen Sachaspekt, unter
dem die Ubermittelte Information verstanden wird, und einen Beziehungsaspekt, der die
Stellung der Kommunikationspartner zueinander ausdriickt. Der Sachinhalt ist mit einer
Selbstdarstellung verbunden. Der Sender teilt etwas iiber sich selbst mit. Auf Grund der
Selbstaussage kann der Empfanger die Personlichkeit des Senders abschétzen. Schlielich wird
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im Kommunikationsprozess ein Apell geduBert. Der Sender hat vor, durch die Nachricht beim
Kommunikationspartner eine bestimmte Wirkung zu erzielen. Yousefi (2014a, 14) behauptet,
dass interkulturelle Kommunikation eine komplementére Form der Dialogfithrung ist. Weiter
setzt er fort, dass in ihr der Austausch von Informationen sowie die Selbstwahrnehmung des
Eigenen und des Anderen die Rahmenbedingungen der Verstindigung erheblich beeinflussen.
Bei der Kommunikation zwischen Kulturen miissen die Kulturspezifika beriicksichtigt werden,
sonst kann es zu Verstindigungsproblemen kommen, wie dariiber Broszinsky-Schwabe
schreibt: ,, Interkulturelle Kommunikation bezeichnet die Verstindigung zwischen zwei oder
mehreren Personen, die unterschiedlichen Kulturen angehdren, woraus sich eine Reihe von
Schwierigkeiten und Problemen ergeben “ (2016, S. 319).

Der interkulturelle Kommunikationsprozess kann nur dann erfolgreich sein, wenn die
gesandte Information richtig verstanden wird. Fast problemlos lauft sie im einsprachigen
Kontext ab. In der internationalen Umgebung entsteht das Risiko, dass die sprachliche
Verschiedenheit zu Missverstdndnissen fithren kann. In jeder Kultur liegt der
Wirklichkeitsschilderung die Sprache zugrunde. In dem Kommunikationsprozess zwischen
Kulturen muss darauf geachtet werden, ob die Kommunikatoren die Sprache explizit oder
implizit verwenden. Explizite AuBerung ist deutlich, ausdriicklich. Auf der anderen Seite ist die
implizite AuBerung indirekt und muss logisch erschlossen werden. In interkulturellen
Interaktionen sind auch die nonverbalen Signale nicht zu unterschitzen. Die
Kommunikationsstorungen werden oft durch kulturelle Unterschiede in der Verwendung von
nonverbalen Signalen verursacht. Um diese Stérungen zu vermeiden und mdgliche
vorzubeugen, sollen die Interaktionspartner iiber die interkulturelle Kompetenz verfiigen. Was
die interkulturelle Kompetenz bedeutet, ldsst sich ausfiihrlich durch das folgende Zitat
erlautern: ,, Interkulturelle Kompetenz zeigt sich in der Fdihigkeit, kulturelle Bedingungen und
Einflussfaktoren im Wahrnehmen, Urteilen, Empfinden und Handeln bei sich selbst und bei
anderen Personen zu erfassen, zu respektieren, zu wiirdigen und produktiv zu nutzen im Sinne
einer wechselseitigen Anpassung, von Toleranz gegeniiber Inkompatibilititen und einer
Entwicklung hin zu synergietrdchtigen Formen der Zusammenarbeit, des Zusammenlebens und
handlungswirksamer Orientierungsmuster in Bezug auf Weltinterpretation und Weltgestaltung
(Thomas; Kinast; Schroll Machl, 2005, S. 143).

Der interkulturelle Dialog als eine Form der Begegnung von Menschen aus
unterschiedlichen Kulturen ist fir die Zusammenarbeit von immenser Bedeutung. Auf den
ersten Blick unterscheidet sich die interkulturelle Interaktionssituation wvon einer
monokulturellen Interaktion nur in der Anzahl von beteiligten Kulturen. Jedoch gibt es
Prozesse, wie Kramer et all (1996) erwéhnen, die nur in interkulturellen Kontaktsituationen
vorkommen, wie z.B. eine kulturbezogene Personenfavorisierung, die der eigenen Kultur
angehoren, mit Eigenschaften wie kooperativ, ehrlich und vertrauenswiirdig assoziiert und im
Gegensatz dazu fremdkulturelle Personen als weniger ehrlich, zuverldssig und vertrauenswiirdig
beurteilt werden. In der interkulturellen Situation werden die zentralen Merkmale des
kulturspezifischen Orientierungssystems aktiviert, die Kulturstandards heifien. ,, Unter
Kulturstandards werden alle Arten des Wahrnehmens, Denkens, Wertens und Handelns
verstanden, die von der Mehrzahl fiir typisch und verbindlich angesehen werden* (Thomas,
1996, S. 112).

Kulturelle Vielfalt ist ein Faktum. Hohere Mobilitdt, vergangene und gegenwirtige
Migrationsstrome sowie der kulturelle Austausch fiihren zu mehr Wechselwirkungen zwischen
den Kulturen, Religionen, Ethnien und Sprachen. Damit diese vielfiltigen Beziehungen zu
Anndherung kommen, muss ein bewusster Dialog gefordert werden. Von interkulturellem
Dialog spricht man in unterschiedlichen Zusammenhéngen, z. B. beim Spracherwerb, bei den
grenziiberschreitenden Kooperationen zwischen Universititen oder bei den internationalen
Wirtschaftskooperationen. Der interkulturelle Dialog ist ein voraussetzungsvoller Prozess. Die
ihn leitende Philosophie ist das Prinzip der Gegenseitigkeit. Das setzt die Fahigkeit voraus, sich
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in den Partner hineinzuversetzen und fiihlen. Es wird von den Akteuren Aufgeschlossenheit
gegeniiber den Lebensweisen und Erfahrungen des Anderen erfordert. Dabei geht es nicht nur
um den Abbau von Vorurteilen auf beiden Seiten. Gefordert wird iiberdies die Bereitschaft,
selbstkritisch die eigene Weltsicht, die Muster des eigenen Denkens und Handelns in Frage zu
stellen und sich auf einen gegenseitigen Lernprozess einzulassen, der die eigene Perspektive
iiberschreitet. Globale Weltgesellschaft befindet sich heute am Scheideweg, an dem
Vorstellungen von Identitdt und Zugehdorigkeit von vielen Seiten angezweifelt, neu definiert und
verteidigt werden. Es ist angesichts dieser Tatsache erforderlich, den interkulturellen Dialog zu
starken und zu fordern, um an eine zuversichtliche Zukunft hoffen zu konnen, auch aus dem
Grund, dass Menschen immer mehr mit ihren Angsten vor Gewalttaten, Diskriminierung und
Terrorismus konfrontiert werden. Es sollte im interkulturellen Dialog anerkannt werden, dass
die fremdkulturellen Partner Fahigkeiten, Wissen, Ideen, neue Konzepte, unternehmerische
Initiative und kulturelle Praktiken mitbringen, die interkulturelle Begegnungen beiderseits
bereichern.

Es besteht keine definitorische Einigkeit iber den Begriff interkultureller Dialog, &hnlich
wie bei Kultur oder Kommunikation. Die hier zitierte Definition stellt nur eine von vielen
Herangehensweisen zum Begriff dar. Nach unserer Meinung stellt die folgende Definition klar
fest, was Wesen und Ziel des interkulturellen Dialogs ist: ,, Interkultureller Dialog ist ein
Prozess, der von einem offenen und respektvollen Austausch zwischen Individuen und Gruppen
mit unterschiedlichen kulturellen Hintergriinden getragen wird. Das Ziel des interkulturellen
Dialogs ist u. a. ein tieferes Verstindnis fiir vielfiltige Weltanschauungen und Praktiken zu
entwickeln, Partizipation zu erhohen, Gleichheit zu fordern und kreative Prozesse zu
verbessern“ (ERICarts, 2007, S. 12). Wichtig erscheint uns in der Definition die Betonung der
Prozesshaftigkeit. Der interkulturelle Dialog ist somit ein (Lern-) Prozess, der in vieler Hinsicht
produktiv sein kann. In der Diskussion um den interkulturellen Dialog mochten wir auch eine
andere Meinung prisentieren, um sich eine komparative Vorstellung zu bilden. Giirses (2007)
meint, dass eine wichtige Voraussetzung fiir den interkulturellen Dialog ein Versténdnis der
eigenen Weltanschauung darstellt, also die Bereitschaft zur Selbstreflexivitit und Selbstkritik,
die in einer kritischen Beschiftigung mit eigener Kultur stattfindet. Er besagt, dass es sich nicht
nur darum handelt, Sitten und Kultur der Anderen kennen zu lernen. Zunidchst muss seiner
Ansicht nach die eigene interkulturelle Kompetenz erhoht werden.

Anforderungen an interkulturelle Verhandlungsfiihrung

Um die Internationalisierung von Unternehmen und die Anforderungen an
Verhandlungsfiihrer in der interkulturellen Umgebung zu iiberbriicken, wird zuerst kurz das
Wesen von Verhandlungen dargestellt.

Verhandlungen sind eine spezifische Art der menschlichen Kommunikation, die den
gleichen Regeln und Gesetzen unterliegen, wie die Kommunikation selbst. Jedoch sind
Verhandlungen ziel- und ergebnisorientiert, wihrend Kommunikation immer stattfindet, wenn
Menschen einander begegnen. Die Klassische Definition meint: (...) , einen
Interessensausgleich im privaten, beruflichen und politischen Leben mit dem Ziel, zu
inhaltlichen Vereinbarungen zu gelangen* (Salewski, 2008, S. 118). Langdon beschreibt
Verhandlung folgendermaBen: ,, Verhandeln ist die Kunst, einen Kompromiss zu finden, der
beide Seiten zufriedenstellt. Dabei versuchen die Beteiligten in einer bestimmten Form von
Wettstreit fiir sich selbst das Beste herauszuholen* (Langdon, 2008, S. 12). Der Klassiker der
Verhandlungskunst — Das Harvard-Konzept — definiert Verhandlung auf diese Weise:
,Verhandeln ist eine Grundform, Gewiinschtes von anderen Leuten zu bekommen. Es ist
wechselseitige Kommunikation mit dem Ziel, eine Ubereinkunft zu erreichen, wenn man mit der
anderen Seite sowohl gemeinsame als auch gegensdtzliche Interessen hat* (Fisher et all, 2004,
S. 19).
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Da Verhandlungspartner sich so verhalten, wie sie ihre Welt erleben, ist es bei
Verhandlungen wichtig, bei sich selbst und bei anderen zu erkennen, wie die Wahrnehmung
arbeitet, was bewusst erlebt und was unbewusst wahrgenommen wird. Laut Salewski (2008)
entscheidet sich der Erfolg von Verhandlungen bereits in den ersten Sekunden der
Kontaktaufnahme und wird wesentlich vom Auftreten und der Einstiegsfrage bestimmit.

Wirtschaftlich gesehen ist von Geschéftsverhandlungen dann die Rede, wenn sie als eine
der wichtigsten Aktivitdten der Wirtschaftssubjekte betrachtet wird. Im Wirtschaftsleben ist
Gewinnmaximierung das primére Ziel jedes Unternechmens. Jedoch sind bei internationalen
Verhandlungen auch interkulturelle Faktoren zu beriicksichtigen. ,, Die Kommunikation der aus
unterschiedlichen Kulturen stammenden Verhandler — interkulturelle Kommunikation — ist
schwieriger im Vergleich zu intrakulturellen Verhandlungen, weil die Partner sie auf eine fiir
ihre Kultur typische Weise fiihren” (Schroll-Machl, 2008, 186). Die Tatsache, dass sich das
Gegeniiber in interkulturellen Verhandlungen anders verhélt, kann zu Irritationen fiihren. Neben
der Sprache als Mittel der Verstindigung und den nonverbalen Kommunikationsmitteln wie
Mimik, Gestik oder Blickkontakt, ist die Korpersprache als Ausdrucks- und
Verstandigungsmittel von groBer Bedeutung, damit es nicht zu Missverstdndnissen kommt.
Daraus ergibt sich, dass in der interkulturellen Kommunikation aufgrund der kulturspezifischen
Unterschiede auch mit Nichtverstehen gerechnet werden muss.

In Anlehnung an Thomas (2008) lassen sich einige Ratschlige bemerken, damit die
interkulturelle Kommunikation reibungslos zu einem zufriedenstellenden Ergebnis gelangt.
Entsprechend den Ausfithrungen von Thomas werden an dieser Stelle einige davon erwéhnt.
Der Autor behauptet, dass es ratsam ist, bei aufgetretenen kulturellen Divergenzen das
automatische Beurteilungssystem zu vermeiden, eigene Erwartungen an den Partner zu
thematisieren, eigene Kulturstandards zu reflektieren oder zu relativieren in Abhéngigkeit von
Kommunikationsgeschehen und — Bereitschaft. (Thomas, 2008, S. 28 — 33). Neben den
erwdhnten Verhandlungskompetenzen gibt es noch eine Reihe von weiteren auf den
Verhandlungsablauf im interkulturellen Kontext einflussnehmenden Faktoren, die nicht auBer
Acht gelassen werden konnen, sei es die Wahl der Verhandlungssprache, Wahrnehmung der
Zeit, Raumerleben der Verhandlungspartner, ihre Kommunikationsstile, ihre Korpersprache,
Sprechspezifika, ihr Konfliktbewaltigungspotenzial, BegriiBung, Handschlag,
Visitenkarteniibergabe, Bekleidung oder Essgewohnheiten. Um beim Verhandeln mit einem
fremdkulturellen Partner erfolgreich bestehen zu kdnnen, miissen die Besonderheiten sowohl
der eigenen als auch der fremden Kultur beriicksichtigt werden. Daraus lésst sich ableiten, dass
die Verdanderungsbereitschaft der Unternehmen die Chance auf den Erfolg vervielfacht. Das
alles hat mit der interkulturellen Kompetenz zu tun, die im Rahmen der internationalen
Verhandlungen zur Schliisselkompetenz wurde. In diesem Zusammenhang wird immer die
Rolle und Bedeutung der interkulturellen Kompetenz unterstrichen. Dazu gehort z.B., dass man
weil}, wie eine BegriiBung ablduft, welchen Rhythmus ein Gesprich hat, welche Bedeutung eine
Verabredung zum Essen hat oder was bestimmte Gesten bedeuten. Daraus geht deutlich hervor,
dass auch das Verhandlungsverfahren gegeniiber dem Vertreter eigener sowie der fremden
Kultur hochgradig kulturabhingig ist. Das Ziel, das verfolgt werden soll, ist, sich der kulturell
bedingten Denk- und Handlungsweise des Partners anpassen zu wollen und ein gegenseitiges
harmonisches Verhéltnis anzustreben.

Es ist darauf hinzuweisen, dass die interkulturelle Kompetenz eines international
agierenden Verhandlungsfithrers vor allem in der nonverbalen Kommunikation und den
Interaktionsritualen zwischen den Verhandlungspartnern zum Tragen kommt. Die gesprochene
Sprache wird mit Hilfe der nonverbalen Kommunikationsmittel ergénzt. Sie konnen sogar im
Gegensatz zu dem, was gesagt wird, stehen. Eine ihrer Funktionen besteht in der Ersetzung der
gesprochenen Sprache in den Situationen, wo die gesprochenen Worte nicht benutzt werden
konnen. (z. B. wegen des Larms). In diesem Fall werden Zeichen, Symbole und Gesten benutzt.
Es gibt eine Vielzahl von anderen Funktionen, wie Regulierung der Interaktion, Verstarkung
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oder Anderung der verbalen Botschaft oder Eindrucksbildung. (Jandt, 2010). Zu den Formen
der nonverbalen Kommunikation, die Unterschiede zwischen den Kulturen aufweisen, gehdren
Gesten, Territorialismus, Augenkontakt und Gesichtsausdriicke, Zeitnutzung, Beriihrungen,
Bekleidung, Farben und Geschenke.

Gesten sind die groften Besonderheiten der nonverbalen Kommunikation und kénnen
leicht missdeutet werden, weil die &hnlichen Gesten oder Bewegungen oft eine vollig
unterschiedliche Bedeutung in verschiedenen Kulturen haben. Die Gesten werden oft mit
Ausdruck von Emotionen verbunden. Je siidlicher das Land liegt (innerhalb Europas), desto
mehr Emotionen werden wéhrend der Verhandlung iibermittelt. Dadurch kann eine Situation
entstehen, die fiir Italien typisch ist, aber fiir Deutschland oder andere nordeuropéische Lander
nicht (Svétlik, S. 2003).

Territorialismus definiert den angemessenen Abstand zwischen den kommunizierenden
Partnern. Im Allgemeinen werden vier Distanzzonen unterschieden: intimer Raum, personlicher
Raum, sozialer Raum und offentlicher Raum. Der Kontakt, der fiir eine Geschiftsbeziehung
zwischen den Partnern geeignet ist, sollte beim sozialen Raum bleiben. Auch andere Aspekte,
wie Alter, Geschlecht oder Status sind bei der Bestimmung des Abstandes von grofer
Bedeutung.

Augenkontakt und Gesichtsausdriicke mogen im Vergleich zu den anderen ersichtlichen
Ausdriicken der nonverbalen Kommunikation unwichtig erscheinen. Es gibt aber Kulturen (vor
allem im asiatischen Kulturkreis), wo ein direkter Blickkontakt wéhrend der Verhandlung als
Beleidigung interpretiert wird und ein erfolgreiches Geschéft sehr leicht verderben kann. Jandt
schreibt (2010), dass laut mehreren Studien ein wihrend der Kindheit erworbener Augenkontakt
nicht durch spétere Erfahrungen beeinflusst wird.

Die Bedeutung der unterschiedlichen Zeitwahrnehmung kann wichtiger sein, als auf den
ersten Blick erscheinen mag. Vor allem im Geschéftsleben spielt die Zeit eine bedeutende
Rolle. Der erste Konflikt kann schon am Anfang einer Verhandlung auftreten. Amerikaner
kommen z.B. finf Minuten vor Beginn und das Selbe erwarten sie auch von den Partnern,
wobei fiir die meisten siidlichen Kulturen eine Verspétung keine Rolle spielt. Andere Probleme
konnen durch unterschiedliche Kalendersysteme verursacht werden, was die unterschiedliche
Lange der Monate, die Feiertage etc. anbelangt.

Beriihrungen in den Geschéftsverhandlungen, mit Ausnahme des Handedrucks, der sich
auch in verschiedenen Kulturen unterscheidet, sind zu vermeiden. Allerdings ist das Beriihren
und Kiissen zwischen den Personen gleichen Geschlechts in einigen Léndern (in der Regel in
Stideuropa) ganz iiblich.

Die Bekleidungsetikette sollte ein natiirlicher Bestandteil der Geschiftssphére nicht nur
wihrend der interkulturellen Geschéftsverhandlungen sein. Die kulturellen Konventionen des
Geschiftspartners  sollten  beriicksichtigt ~ werden.  Besonders die  unangemessene
Bekleidungswahl der Frauen kann einen unzuverldssigen Eindruck machen. Diese Frage hédngt
auch mit der Bedeutung von Farben zusammen und sollte nicht ignoriert werden.

Das Geben von Geschenken wird als tibliche Praxis bei den Verhandlungen bezeichnet
und hat eine lange Tradition. Ein passendes Geschenk zu wihlen, das die Aufmerksamkeit
weckt, aber niemanden beleidigt, kann ganz kompliziert sein. Die kulturell unangemessenen
Geschenke konnen viel Schaden verursachen. Die Verhandelnden sollten vor allem in den
Léndern, in denen ein Geschenk als Korruption wahrgenommen werden kann, am besten einen
neutralen Werbeartikel mit dem Unternehmenslogo wéhlen.

Es stellt sich hier die Frage, wie die interkulturellen Missverstandnisse, die oft in den
Begegnungen entstehen, vermieden werden kdnnen. Die Eliminierung von kulturellen Barrieren
und Schaffung einer globalisierten Kultur kénnen zum kulturellen und nationalen Verlust
fiihren. Fiir die menschliche Gesellschaft wire es eine unnatiirliche Entwicklung. Es ist besser,
was wir auch schon vorhin betrachtet haben, den kulturellen Hintergrund zu respektieren und
die geistige Bereicherung zu schitzen. Es ist notwendig, nicht nur die Kenntnis von bestimmten
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Gewohnheiten zu haben, sondern auch zu wissen, warum sie entstehen, ob sie von allen oder
nur von bestimmten Gruppen eingehalten werden, und ob sie den Geschéftspartner betreffen.

Fazit

Ausgangspunkt  dieses  Artikels war die Frage, wie in internationalen
Geschiftsverhandlungen interkulturelle Kommunikation und Kompetenz den Verlauf und die
Erreichung des Zieles beeinflussen. Wir zeigen, wie die interkulturelle Handlungskompetenz zu
dem problemlosen Verlauf beitragt. Zusammenfassend lésst sich festhalten, dass die Erwerbung
der interkulturellen Kompetenz die Kommunikation zwischen den fremdkulturellen
Geschiftspartnern wesentlich erleichtert, indem interkulturell kompetente Verhandlungspartner
Dialogfihigkeit und Dialogbereitschaft aufweisen. Und gerade dadurch miindet der
interkulturelle Dialog in einen Lernprozess, in dem miteinander und voneinander gelernt wird.
Die kulturellen Unterschiede miissen sehr sensibel wahrgenommen werden. Es sollte auch zur
Kenntnis genommen werden, dass keine Kultur weder besser noch schlechter ist, sie ist nur
anders.

Interkultureller Dialog findet keinesfalls automatisch statt, sobald Angehdrige
verschiedener Kulturen aufeinander treffen. Es braucht mehr, als nur das Zusammensein an
sich, damit die Fremdkulturellen einander kennen und verstehen lernen. Notig ist das stindige
bewusste Bemiihen, sich dem Unbekannten, Andersartigen, Unverstindlichen zu 06ffnen,
Differenzen und manchmal auch Unvereinbares wahrzunehmen und auszuhalten. Interkulturelle
Begegnungen bedeuten nicht nur Fremdes wahrzunehmen, es kennen zu lernen und zu
tolerieren. Es geht dabei um viel mehr, um Zusammenarbeit und Partnerschaft, um Erreichen
gemeinsamer Ziele, die als Folge des Respekts und der Toleranz gegeniiber den Menschen aus
anderen Kulturen zustande kommen. Es bedarf heute in groBerem MaB der Wertschitzung und
der Dialogbereitschaft, um die kulturellen Unterschiede auszubalancieren.
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