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GESCHAFTS-UND ARBEITSKULTUR

Die Kenntnis interkultureller Besonderheiten im Deutschland-Geschéft erhoht
fiir auslédndische Firmen und Investoren das erfolgreiche Agieren auf dem Markt. Diese
Zusammenfassung wirft einen kurzen Blick auf die Themen Geschifts- und
Arbeitskultur, Kommunikation, erste Treffen, Ablauf von Geschéaftsgesprachen, Ge-
schenke sowie Geschiftsessen und privaten Umgang.

Deutsche Manager pflegen zumindest eine abschlussorientierte Geschdftskul-
tur. Im Gegensatz zu beziehungsorientierten Geschéftskulturen in arabischen, afrika-
nischen, lateinamerikanischen und vielen asiatischen Léndern der Pazifikregion, legt
die abschlussorientierte Geschéftskultur groBeren Wert auf genaue schriftliche Ab-
machungen und formelle Vertragswerke. Bereits bestehende vertrauensvolle, zwi-
schenmenschliche Beziehungen sind fiir die Aufnahme oder den Abschluss eines Ge-
schifts in Deutschland nicht notwendig. Natiirlich ist es hilfreich, zukiinftige
Geschiéftspartner bereits langfristig zu kennen. Diese (Vor-)Beziehungen gehoren aber
keinesfalls zur Geschéiftsgrundlage.

Priinktlichkeit gehort zum guten Ton in einer erfolgreichen Geschéftsbeziehung
oder einer, die es werden soll. Unpiinktliche Geschiftspartner signalisieren einen
Mangel an Seriositit und ernsthaftem Interesse. Unentschuldigte Verspatungen soll-
ten unbedingt vermieden werden. Wéhrend in manchen Regionen der Faktor Zeit eine
andere Rolle einnimmt, neigen die Deutschen im Geschiftsleben dazu, ihre Zeit
minutios zu planen und zu nutzen. Das geht soweit, dass Abweichungen von Verab-
redungen und Planungen durch einen potentiellen Geschéftspartner als Affront be-
trachtet werden und unter Umsténden die Geschiftsbeziechungen beenden konnen.

Bestimmtheit und ungeschminkte Offenheit gehdren zur Geschéftspraxis in
Deutschland. Deutsche Geschiftsleute nehmen zumeist kein Blatt vor dem Mund,
sprechen Probleme wie auch Positives direkt an und ihre Positionen klar aus. Uber-
schwingliche Hoflichkeit bei sensiblen Themen wird es eher selten geben. Der Effi-
zienz wegen wird diese Direktheit auch von ihren Geschéiftspartnern erwartet. Deu-
tsche Verhandlungspartner lieben Fakten und sachliche Darlegungen. So wird auch der
in anderen Geschiftswelten zum Teil ausfiihrlicher gehaltene Smalltalk in Deu-
tschland meist auf ein Minimum begrenzt, da dieser grundsétzlich nicht als zielfiih-
rend angesehen wird. Ein Hang zum Formalismus pragt die deutsche Mentalitit recht
hiufig. Dieser kommt durch ein gewissenhaftes Einhalten von Regeln stirker zur
Geltung, als diese vielleicht in anderen Kulturkreisen {iblich ist. Dadurch entsteht ein
bisweilen ernsthaftes Geschéftsumfeld, welches verldssliche Verhandlungen ermog-
licht.

Deutsch ist die offizielle Sprache. Nahezu 100% der Bevolkerung spricht
deutsch. Bei Fremdsprachen steht Englisch an erster Stelle. Die haufigsten Kommu-
nikationsformen sind E-Mail und Telefon.
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