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tiber Werte und Wert in Filhrung und Vertrieb

Bildung geht M Blick fiir So werden Sie
uns alle an die Zukunft sympathisch
Herkunft und sozialer Dr. Claudia und Nikolaus UNO-Dolmetscherin
Status des Einzelnen B. Enkelmann (iber die Susanne Kilian iiber den
diirfen dabei keine Rolle schdpferische Kunst der deutsch-internationalen
spielen. Menschenfiihrung Verhaltenskodex
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Heutzutage hat man Kontakte auf der ganzen
Welt — die Geschéaftsbeziehungen werden inter-
national ausgeweitet. Da-
mit wird das Busi-
ness auf jeden Fall
vielfaltiger, aber ¥

auch kompli- 4

zierter. Gerade

%
die Verstandigung

’ - -
in englischer *;
Sprache ist ein

Minenfeld.

h

Sprachtrainerin

Wissen+Karriere: Internationale Ver-
handlungen in englischer Spra- P
che kdnnen zum Minenfeld wer- =~

UNO-Dolmetscherin Susanne Kilian Uber den deutsch-internationalen Verhaltenskodex

Selbst derjenige, der verhandlungssicheres
Englisch spricht, muss den Verhaltenskodex die-
ser Sprache kennen. UNO-Dolmetscherin und

Susanne hat

Kilian mit

- Wissen+Karriere-Herausgeber Bernd Seitz (iber
' die deutsch-internationale Verstandigung ge-
| sprochen und die Business-Spielregeln erklért,
die es zu beachten gilt.

den - auch wenn man die *

Vokabeln und die /

" Grammatik beherrscht. %
Woran liegt das?

Susanne Kilian: Deutsch ist eine der direktesten
Sprachen der Welt. Wahrend in Deutschland lan-
ges ,Drumherumreden® als reine Zeitverschwen-
dung gilt, ist es international entscheidend, den
Inhalt einer Aussage sprachlich nett zu verpa-
cken. Konversation ist dann sozusagen ein
»S0zialer Tanz“. Leider treten wir Deutschen
unseren , Tanzpartnern® dabei ungewollt auf die
FiiBe, d. h. wir irritieren sie, da wir allzu schnell
. ,mit der Tiir ins Haus fallen“. So werden
wir oftmals missverstanden, ganz
_ Uunabhéngig davon, wie gut unser
; - Vokabelschatz ist oder wie gut wir
A : ‘ die Grammatik beherrschen.

W+K: In lhren Trainings vermitteln

Sie den notwendigen ,English
= ;} T

= L }]'.! deutsch-internationale
7 _ .' Il || Verstindigung. Wie sieht

I' das konkret aus?

Kilian:

Code“ fiir eine bessere

Im Business
| spielt neben Qualitat
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S "l schliffunterricht — im

| ibertragenen Sinn, dsh.
wir erarbeitenu
| 'Gepflogenheiten

o vfe igen Sprag

in kleiner histori-

!xk

der




als der theoretische ist jedoch der praktische Teil.
Wir Giben den Small Talk, den Gespréchseinstieg,
Verhandlungs- und Akquisesituationen, Bewer-
bungen, Prdsentationen und wie man richtig
»nein“ sagt oder ein ,Nein“ als solches erkennt.
Es werden personliche Gesprache, Telefonate und
E-Mails trainiert.

W+K: Bitte geben Sie uns doch einmal ein
Beispiel fiir die sprachkulturellen Unterschiede
zwischen Deutsch und Englisch.

Kilian: Da wir Deutschen uns (ber ein ,gut
gemacht“ aufrichtig freuen kénnen, driicken wir
im Englischen ein Lob mit ,good job“ aus. Diese
Aussage klingt in internationalen Ohren wie ,das
war ganz o. k.“. Der Gelobte kann sich deshalb
nur sehr bedingt (iber unsere ehrlich gemeinte
Anerkennung freuen. Nur mit Wartern wie
~great”, ;marvelous” oder ,fantastic“ kommt ein
Lob auch als solches an. Da wir diese Worte viel
seltener als andere Kulturen horen, kommen sie
uns nicht so einfach (ber die Lippen. Wir
befiirchten zu iibertreiben oder gar zu ,schlei-

men-.

W+K: In welche Fettndpfchen tappt der deut-
sche Muttersprachler bei internationalen Ver-
handlungen besonders gern?

Kilian: Oft vermdgen wir eine Absage nicht als
solche zu erkennen. Nicht immer kdnnen wir sub-
tilere Signale richtig deuten. So verhandeln wir
weiter, bis unser Gegenliber sich bedréngt fiihlt,
seinen Gesichtsverlust befiirchtet. Dies kann der
Geschéaftsbeziehung nachhaltig schaden. Im
Englischen bedeutet ,Yes, that's quite true, but
..." bereits ,nein“. Dies ist zwar ein ,verhandel-
bares Nein“, aber es ist keine Zustimmung, auch
wenn am Anfang des Satzes ein ,yes“ steht.

W+K: Gibt es moglicherweise ein absolutes ,,No
go“ fiir englischsprachige Verhandlungen?
Wenn ja, welches?

Kilian: Da in so vielen unterschiedlichen Landern
und Kulturkreisen auf Englisch verhandelt wird,
gibt es kein generelles No go. Gerade bei
Verhandlungen im asiatischen und arabischen

Raum ist ein vorheriges Vertrautmachen mit den
jeweiligen Gepflogenheiten ideal. Ansonsten gilt
die English Code-Regel: Egal wie inhaltlich hart
wir werden missen, sollten wir unsere Aussagen
»diplomatisch verpacken® und immer auf glei-
cher Augenhohe bleiben.

W+K: Die interkulturellen Spielregeln zu beherr-
schen, ist wichtig, um erfolgreiche Verhand-
lungen zu fiihren. Was waren denn drei wichti-
ge Spielregeln im Business?

Kilian: 1. Floskeln benutzen; egal, was ich sage
und wie kritisch der Inhalt auch sein mag: Bitte
die Aussage immer nett verpacken!

2. Durch meine Sprache ein Gemeinschaftsgefiihl
erzeugen: Nahe schaffen, auch und besonders
dann, wenn hart verhandelt wird z. B. durch Satze
wie ,| see what you mean*“, ,You're quite right”
oder | am absolutely with you" und méglichst oft
ein ,we“ einbauen.

3. Gesichtsverlust unbedingt vermeiden: Bitte
auch subtiler gesetzte Grenzen respektieren und
somit den Raum fiir weitere Geschaftsbeziehun-
gen wachsen lassen!

W+K: Man will natiirlich immer einen guten
Eindruck bei den Gesprachspartnern hinterlas-
sen und bemiiht sich deshalb um einen interes-
santen Small-Talk und ehrlichen Austausch von
Hoflichkeiten. Worauf kommt es dabei an?
Kilian: In der Tat gehen wir Deutschen davon aus,
dass Small Talk interessant und Héflichkeiten ehr-
lich sein sollten. Auf internationaler Ebene geht es
jedoch darum, dem anderen ein gutes Gefiihl zu
vermitteln. Beispiel: Wenn ich mich bei der
Anfahrt zu einem Termin dreimal verfahren habe
und unter einer starken Erkéltung leide, sollte ich
dies bei der Ankunft nicht erwédhnen, sondern
mich stattdessen fiir die detaillierte Anfahrts-
skizze bedanken. Ich lobe z. B. die beeindrucken-
de Lage oder die geschmackvolle Einrichtung des
Biros. Fiir den ersten Eindruck gibt es keine
zweite Chance! Deshalb lieber unsere deutsche
Ehrlichkeit in viel Positives einpacken! Die golde-
ne Regel lautet: Leave the other one better off
than when you first met her/him!
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Susanne Kilian

W+K: Wichtige Verhandlungen sollten natiirlich
perfekt laufen. Wie erkennt man, dass man
gerade einen Fehler gemacht hat und wie kann
dieser am besten wieder ausgebiigelt werden?
Kilian: In anderen Kulturen gilt es, den anderen
nicht spiiren zu lassen, wenn er einen Fehler
gemacht hat. Das direkte Nein, das Verziehen des
Gesichts oder ,Lauterwerden“ wird mdglichst
vermieden. Zwischen den Zeilen zu lesen und
Antennen fiir mein Gegeniiber zu entwickeln ist
einer der Hauptlerninhalte des English Code.
Sobald ich bemerke, dass der Gesprachspartner
verstimmt oder irritiert ist, hilft ein selbstironi-
sches ,| may have been a bit overly direct now?",
,Have | been a bit detailled obsessed?” oder ein
,0h, | am sorry, | am afraid my German genes
have taken over. Haven't they?“. Uber seine eige-
nen Fehler lachen zu kénnen entwaffnet und
macht ungemein sympathisch. Es ,menscheln®
zu lassen, deeskaliert kritische Situationen, und
ist nicht nur international ein Sympathiefanger. ®
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