Vorsicht: Kulturfalle

Wer bei einer Reise in ei-
nen orientalischen Staat
nicht schon beim ersten
Kontakt in die Kommu-
nikationsfalle treten
mochte, sollte sich mit
dortigen Gepflogenhei-
ten vertraut machen.

Die Wirtschaft der arabischen Lander
wichst und gewinnt fiir deutsche Unter-
nehmer zunehmend an Bedeutung. Volle
Kassen aufgrund der hohen Erdélpreise
erlauben den Erdél produzierenden Staa-
ten Investitionen in ungeahntem Ausmal.
Neue Stidte entstehen im Wiistensand der
Golfstaaten und schaffen fiir Hunderttau-
sende von Menschen Arbeitsplatze. Spie-
gelnde Biirokomplexe, Konferenz- und
Wissenschaftszentren, Einkaufsmalls — alle-
samt architektonische Glanzsticke, die
amerikanischen und europaischen Shop-
pingzentren in nichts nachstehen, sowie
luxuridse Hotel- und Sportanlagen locken
Millionen von Touristen, Arbeitssuchende
und Unternehmer in Scharen in die arabi-
schen Liander am Golf. Allen voran in die
Vereinigten Arabischen Emirate, die als
das Chanceneldorado schlechthin gelten.

Doch wer glaubt, man brauche dort nur
das Geld von der Strafle aufzuheben und
kénne ein Geschdft quasi im Stop-over
abschlieffen, wird herbe Enttiauschungen
erleben.

Erfolgreiche Geschifte mit Arabern
erfordern viel: Konkurrenzfahig und von
erstklassiger Qualitat miissen die Produk-
te sein, iiberzeugend und kulturkompe-
tent die Anbieter. Denn dort, wo
Hightech-Glitzerwelten mit hervorragen-
der Infrastruktur und einwandfrei funktio-
nierender Kommunikationstechnologie
emporragen und westlichen Lebensstil
suggerieren, haben orientalische Traditio-
nen und Geschiftsgepflogenheiten bis heu-
te ihren Stellenwert.

In die Kulturfalle treten kann man nur
allzu schnell - und das schon bei der
ersten Kontaktaufnahme. Will man sein
Geschift nicht schon von Anfang an in
den Sand setzen, ist die Auseinanderset-
zung mit der arabischen Kultur, ihren
politischen und 6konomischen Strukturen
eine wesentliche Voraussetzung. Dieses
Wissen kann man sich mit Biichern aneig-
nen.

Interkulturelle Kompetenz hingegen
bedeutet mehr als Faktenwissen oder gar
nur die Fettndpfchen zu kennen wie , die
linke Hand gilt als unrein” und ,die
Schuhsohlen soll man nicht dem Gastge-
ber zeigen”. Interkulturelle Kompetenz
umfasst ein Spektrum, das sehr viel weiter
reicht. Es erfordert Trainings, ein Sich-
selbst-Kennenlernen und das Ausprobie-
ren von neuen Handlungsmustern, Wahr-
nehmen und Auflésen von Stereotypen
und Vorurteilen, das Einiiben von Kommu-
nikations- und Verhandlungsstrategien,
um so im geeigneten Moment das Richtige
zu sagen oder zu tun.
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Interkulturelle Trainings geben Sicher-
heit fiir die Geschiftsanbahnung und
befassen sich mit dem Geschiftsprozess:
Wie reagiere ich richtig in schwierigen
Situationen? Was mache ich, wenn ich
feststellen muss, dass mein marokkani-
scher Partner Lieferschwierigkeiten hat?
Wie tiberwinde ich Barrieren und Blocka-
den im Umgang mit der arabischen
Biirokratie, und wie stelle ich Authentizi-
tit her, um in allen Situationen als ein
vertrauenswiirdiger Geschiftspartner an-
gesehen zu werden?

Wie unterschiedlich die Welten sein
kénnen, zeigt alleine schon ein Blick auf
die verschiedenen Herangehensweisen bei
der Geschiftsanbahnung. Ein Beispiel fiir
eine moderne Kommunikationstechnolo-
gie: Geschifte konnen in Europa aus-
schlieflich per E-Mail, Internettelefon und
Videokonferenz gemacht werden. Diese
zeitsparende Methode ist zweckmifig fiir
eine sachorientierte Gesellschaft, in der
personliche Kontakte eine untergeordnete
Rolle spielen.

Im arabischen Raum hingegen handelt
es sich um eine beziehungsorientierte
Kultur, hier nehmen personliche Kontakte
und eine feste Vertrauensbasis einen ho-
hen Stellenwert ein. Gerade weil dem
personlichen Kontakt so viel Bedeutung
beigemessen wird, finden sich hier auch
die meisten interkulturellen Fallstricke.
Unsere direkte Art der Kommunikation,
geradeheraus und ohne Umschweife zur
Sache zu kommen, Probleme konkret und
beherzt offen anzugehen, das zeichnet
dem arabischen Businesspartner nicht nur
Stirnfalten ins Gesicht, sondern bringt ihn
womdglich dazu, sich moglichst schnell
aus dem Staube zu machen.

Die direkte Kommunikation wirkt auf
arabische Geschiftsleute eher wie ein
Affront auf sein feinsinniges Ausloten,
seine elaborierte Kunst, Schleifen um
Inhalte, Fragen und Probleme zu binden,
und seine Methode, den westlichen Part-
ner so lange wie moglich im Unklaren zu
lassen. Bis es zum erfolgreichen Geschifts-
abschluss kommt, kann also viel Wasser
den Rhein hinunterflieBen oder kénnen
Diinen in der Unendlichkeit der Wiiste
weiterwandern.

Mit anderen Worten: Geduld zu tiben
und erfolgreiche Verhandlungswege einzu-
schlagen ist fiir den durch das Motto
,Time is Money” gestressten deutschen
Unternehmer oft sehr viel schwieriger, als
ein Master-Sudoko zu losen. Interkulturel-
le Kompetenz zu lernen und zu verinnerli-
chen, das kostet nicht allzu viel Zeit und
Geld. Die entscheidenden Soft-Skills je-
doch zu ignorieren hat schon manchem
Unternehmer das Geschift ruiniert.
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