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/wischen Schnittmengen und Schneuzen

Schon mit der BegriiBung des neuen Ge-
schaftspartners in China fangt es an. Wie
hart darf der Handedruck sein, wie inten-

siv der Augenkontakt, wie wird die Visiten-

karte Uberreicht? Etliche Fragen stellen
sich allein fir die ersten Sekunden, in
denen zwei Kulturkreise aufeinander tref-
fen. Dr. Murat Mola hat die Situation zu
meistern, wenn auch nur testweise in
einem Rollenspiel. Es ist Teil eines inter-
kulturellen Seminars, das Dr. Hans-Jérg
Keller von ,Das Profil” aus Minchen
ieitet. Keller mimt den chinesischen
Businessman und wird spater erklaren,
was in China die Elikette verlangt.

Diese Aspekte und andere mehr bahan-
delt das Training mit dem Ziel, fur die
Verschiedenheit fremder Lander zu sen-
sibifisieren und Lésungen fiir gewisse
Situationen zu vermitteln. Am eintégigen
Kurs nehmen neaun Damen und Herren
des Segments Stainless teil. Die neun
gahéren zum Flihrungskraftenachwuchs,
irbeiten in Marketing, Vertrieb, Logistik
oder im Engineering wie Murat Mola.

Es geht um Do's and Dont’s in China
sowie in ltalien und Mexiko, alles wichtige
Edelstahlrostfrei-Markte fiir Thyssenkrupp
Stainless.

Das Segment arbeitet in Italien und
Mexiko mit eigenen Produktionsstétten,
in China mit einem Joint Venture. Klar,
iass ein Tag nichi reicht, um tief in alle
kulturellen Eigenheiten einzusteigen.
JAber es lassen sich entscheidende
Gebrduche und Unterschiede aufzeigen,
die einer Sensihilisierung schon in den
ersten Berufsjahren dienen”, so Stephanie
Fiirsattel. Sie ist Personalreferentin der
Fihrungsgesellschalt ThyssenKrupp
Stainless AG in Duisburg, dert fir den
Fuhrungsnachwuchs zustandig und beim
Kursus mit dabei. Der beleuchtet neben

professionellern Auftreten die vor Ort
ublichen Geschéftsusancen, etwa wie
bedeutend Hierarchie ist, wie langsam
andare Kulturkreise aufs eigantliche
Thema karmnmen und Tempo als inalzep-
tabel empfinden oder wie (blich E-Mails
sind.

So nutzt der auf Effizienz genormte
Deutsche Mails zunehmend als schnelle
Kommunikation. ,In ltalien, dem Land
des Dialogs, gelten dagegen Anweisun-
gen per E-Mail als riide”, betont Experte
Keller. Dort gilt auf geschaitlichem wie
gesellschaftlichem Parkelt manch andere
Spielregel. Dabei scheint uns das nahe
Italien vertraut. Die Teilnehmer lernen,
dass Italiener im Business das ,Sie"

pflegen, ihr Gegeniiber aber schnell mit
Vernamen anreden. Deren Smalltalk
dreht sich gern um Privates, derweil der
Deutsche eher beim Geschéit bleibt.

Wie mehr oder weniger intensiv Menschen
sich auf fremde L&nder einlassen, zeigt
Keller am Finfstufenmodell zum kuliurel-
len Lernen nach Milton Bennell aus den
USA. Die Stufen reichen von der Verwei-
gerung bis zur volligen Anpassung. Das
Modell findet Vertriebler Martin Stéckl von

ThyssenKrupp Nirosta sehr niizlich: ,Es
veranschaulicht, wie man sich selbst dem
Ausland nahert und wo es an Bereitschafl
fehlt, auf andere zuzugehen.” Kursleiter
Keller betont: ,Interkutturelle Kompetenz
muss sich entwickeln. Als Basis flr den
Umgang miteinander dienen Schnittmen-
gen. Am Ende ist es die Kunst, anderen
entgegenzukommen, ohne sich selbst
aufzugeben.”

Es fangt bei der richtigen BegriBung an,
wie im Rollenspiel ,China® geprobt. Inge-
nieur Mola hat wichtige ,Do’s" beachtet:
Er schiitielt seinem Gegentiber leicht die
Hand, reicht ihim seine Visitenkarte mit
zwel Handen und sieht ihn immer nur kurz
an. Denn Chinesen empfinden lange

Blicke als aggressiv. Was dort auch nicht
gein gesehe‘n wird, isl das Schneuzen
ins Taschentuch in aller Offentlichkeit,
Firsattel: ,Obschon Chinesen teils recht
vernehmbar essen. Was heit obschon?
So unterschiedlich sind eben die Sitten.”
Molas Fazil insgesamt: ,Der Kurs ist opti-
mal als Basis. Fur ein langeres Projekt
gerade in China ist sicher eine intensive
interkulturelle Vorbereitung notig.”
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