
Wetche Kultur, welcher Typ? 
ASSESSMENT. Mangelnde interkulturelle Kenntnisse verbauen nicht selten Geschäfts­
erfolge, insbesondere im Ausland. Ein Online Tool ermögllcht, sich selbst einzuordnen 
und auf "andere/l einzustellen, Wie das geht, verdeutlicht eine Erhebung der 
Uni Würzburg unter den Teilnehmern des BM E-Symposiums Einkauf und Logistik. 

S
upply Manage r haben im Ra h­
men welt weiter Beschaffungs­
akt ivitäten intensi ve Kontakte zu 
Mitarbeitern, Lieferanten, Dienst­
leis te rn und Be hörden andere r 

Länder. Die Erfahrung zeig t, da ss "d ie 
andere Seite" oft nicht versteh t, was von 
ihr erwarte t \",'ird. Ursachen sin d meist 
weder sp rachliche Problem noch Ve r­
weige rungshai ung. Ausländische Ge­
schäft spa rtner sind es nic l t gewohnt, 
Dinge auf die gleiche Art und Weise zu 
tun , wie vo m Einkäufer erwartet. Tat­
sächli ch t ile n nur wen iger als zehn Pro­
z nt der Weltbevölke rung "unse re" 
Sich t, \ onach zue rst das Geschäft 
ko mmt und erst an zweiler Stelle die Be­
ziehung. Auc h Effizien z der Prozess e, 
Strukturi ert he it des Vorgehe 15, Werle 
und Überzeugungen sind in al\de ren Kul­
turkrei sen anders ausge prägt. 

Kulturprägung ist messbar. Als Vo rberei ­
tung für interkultu relle Gesc häftskontak­
te ist e in "Ma tching" der individ uellen 
kul turellen Präg ung mit jeder and e ren 
Basiskul ur vo n hoh em utzen. Auf eiem 
BME-Symposium Einka uf und Logis ti k 
im Novemb er 20 10 wurde hierzu eine 
Be ragung durchgefüh rt. We r war auf 
dem BME-Symp osiurn? emteintlich 

so 

kulture ll ähnlich ge präg te Me nschen .. 
Tatsächl ich sprachen di e 199 Teilnehmer 
der Umfrage - neben Deut sch - Beng ­
lisch, Chinesisch, Dänsch, Griechiscl1, 
Hindi, Kroa tisc h, iederländ isc h, Pol­
nisch , Portugiesisch , Russisc h, Unga ­
ris ch und sie entstammten Firmen aus 
Finnland, Frankre ic h, In die n, It alien , 
Japan, Norwegen, Östeneich, Polen , 

Schwede n, Singapu r, UK, de r Schwei;:, 
den Niederland en und elen USA. Eine 
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DAS LEWIS-MODELL 

Die praxiserprobte Vorgehensweise 1st seil 1988n uber 800 multinationalen Unternehmen und 
20 Universitaten mit über 70000 utzern eingesetzt worden. Das Modell hilft, interkulturelle 
Missverstimdmsse zu vermeiden. Grundlage ist die Messung der kulturellen Pragung nach den 
Dimensionen L=linear-aktiv. M=multi-aktiv und R=reaktiv. 

Linear-aktive geprägte Menschen ... 

sind eher sachlich orientierte, sukzessiv und 

s rukturiert vorgehende Planertypen, die sich 

an Fa ten, Ergebnssen, Zeitplänen, Institu­

tionen und G setze halten. Typisch deutsch? 


Mutti-aktive Typen ... 

Sind emotional, redselig, impulsiv, orientieren 

sich an Familie und Beziehungsumfeld. Hierfü r 

stehen Slidamerikaner, Italiener, Spanier. 


spannende interkul ture lle Diversitä t, die 
sich übrige r s auch inlle rhalb der 
oeu tscilstämn igen Tei lneh me rs chaft 
wi de rsp· egelte. 

Kulturelle Typen: L-M-R-Ko rnb ination. Ent ­
gegen der Stereotype fördernden Idee von 
"den Deutschen " und "dell Chinesen" er­
fas st das genutzte Lewis-Modell die ind i­
vidue lle ku lturelle Prägun g. Für jede n 
Tei lnehmer erg ibt sich danach eine indi-

Reaktive Menschen ... 

sind höflich, freundlich , passen sich an, hören 

mehr zu als selbst sichtbar zu handeln . Per­

sönliches Ne tz 'erk , gemeinschaftliche Ver 

pflichwng, kollektive Harmonie sind Grund 

werte; GesIChtswahrung 1st ein uss - klassi­

sche erkmale für Ostasiaten. 


BME-S mposiumstellnehmer Im Lev/ls-Kultur­
dreieck tD Rilhard Lewis (ommunications 
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Ihres ges 

der Symposiumsteilnehmer hin, die nicht beeinflussend, lassen allerdings auch nur 
alleine aus den verschiedenen Herkunfts­ bereichsweise Schemata erkennen. 
ländern resultiert. Grundsätzlich zeigten 
leitende Einkäufer unter anderem Fazit: Kulturstrukturen beherrschen. Global 
hohe L-Werte hinsichtlich "Zuhören und Sourcing bedeutet auch , lokale Supply 
Sprechen" sowie "Direktheit" und sehr Chains unter Einbindung von Expatriates 
niedrige L-Werte bei der Nutzung von und lokalen Mitarbeitern aufzubauen, 
Beziehungen, wo reaktives Verhalten das Int rnational Procurement Offices zu füh­
multi-aktive leicht dominiert. Hohe M­ ren und in die Gesamtorganisation einzu­
Werte konnten bei "Aufgaben und Aktivi­ binden. Es gilt, Mitarbeiter zu befähigen, 
täten" festgestellt werden. Dies gilt auch eine hochgradig multikulturelle Zusam­
für "Planen", wobei hier für leitende Ein­ mensetzung von Teams, Lieferanten und 
käufer noch höhere R-Werte galten, wäh­ anderen Partnerschaften zu beherrschen. 
rend die Geschäftsführungsebene dies­ Das Self Assessment Tool lässt sich als 
bezüglich eher hohe M-Werte aufweist. Baustein für mehr Erfolg des Einzelnen 

Das heißt: Die Gesamtheit der Einkäu­ einsetzen. 

Und was macht Ihr lieferanten­
Frühwarnsystem so? 

Um mögl ichst sichere Entscheidungen zu 
treffe n, muss ma n nicht nur gut, son dern 
vor allem fr ühzeitig informiert sein. 

Mit dem D&B Supplier Portfolio Manager 
behalten Sie deshalb jederzeit die Risikostrukt ur 

mten Lieferantenportfolios im Blick. 
Und : Sein internationales Frühwarnsystem 
inform iert Sie sofort über krit ische Verände­
rungen bei Ihren Lieferanten. 

www.lieferantenrisiko-weltweit.de 

Supply Management 
Solutions 

viduelle L-M-R-Kombination <siehe Ka­
sten) , mit der er grafisch im Kulturdrei­
eck "verortet" werden kann . So erhält die­
se r einen ersten optischen Eindruck über 
seine "Nähe" zu verschiedenen Kulturen. 
Über eine Online-Datenbank kann sich 
Jeder Teilnehmer mit über 100 Kulturen 
mdividuell "matchen". Gemeinsamkeiten 
und Unterschiede zu jeweils einem Kul­
turkreis lassen sich in kürzester Zeit als 
Überblick abrufen, etwa bezüglich Kon­
versation, Planen, Zeitvorstellungen, 
Emotionen und Umgang mit Wahrheit. Im 
Zuge einer Drei-Minuten-Routine können 
trainierte Nutzer dies zur Vorbereitung 
auf Gespräche mit Lieferanten oder Nati­
ves im entfernten Einkaufsbüro nutzen. 

"Typen" auf dem BME-Symposium. Die "Ver­
ortung" aller Befragten zeigt: Neben den 
"L-orientierten" Typen gab es zahlreiche 
Teilnehmer, die auch höhere M-Werte 
aufwiesen. Das deutet auf eine nicht 
unerhebliche "kulturelle Heterogenität" 

fer hinsichtlich unterschiedlicher Krite­
rien "im Mittel" ist keineswegs immer 
"typisch deutsch". Die individuelle kultu ­
relle Prägung ist sehr unterschiedlich. 
Vorbereitungen auf interkulturelle Ge­
schäftskontakte müssen also unbedingt 
individualisiert erfolgen. Faktoren wie 
Jobposition, Alter und Herkunft wirken 
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