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Auf dem BME-Symposium in Berlin 

konnten die Teilnehmer im Rahmen der 

Studie "Business Culture Integration" 
ihre kulturelle Identität messen lassen. 

Kritische Faktoren liegen in den Berei­

chen "Menschen und Emotionen", "Di­
plomatie und Wahrheit" sowie "Men­

schen und Positionen" - hier prallen Ge­

gensätze aufeinander, die Geschäfts­

beziehungen gefährden können. Das 
Kulturmodell von Richard Lewis hilft, 

eigene kulturelle Wurzeln und die des 
Gegenübers besser zu verstehen. Prof. 

Dr. Ronald Bogaschewsky (Universität 
Würzburg) erläutert das Modell. 

Was muss ich über mich selbst wissen, um 

andere "lesen" zu können? 
Roland Bogaschewsky: Es ist ein Kardinal­

fehler zu glauben, man selbst sei "der 
Deutsche" und der andere "der Chinese" . 

Ers t wenn ich weiß, wie ich selbst kultu­

rell geprägt bin, kann ich mich in Rela­

tion zu anderen Kulturen einschätzen. Die 
Sicht in sich selbst hinsichtlich Sprechen, 

Zuhören, Planen, Umgang mit der vVahr­

heit schärft den Blick. Es gibt kein "gu­
tes" oder "schlechtes" Kulturprofil, son­

dern nur ein wertfreies, individuelles. 

Was kennzeichnet "typisch deutsch"? 

Wir haben inzwischen fast 1000 solcher 

Analysen durchgeführt. Linear-aktive 

Men schen planen genau, sind sehr zu­

verlä ssig, argumentieren logi sch und 
stringent, haben eine sachbezogene Ein­

stellung zur Wahrhe it . Trotzdem haben 
viele dieser Typen zumeist auch mul ti­

aktive Eigenschaften, etwa h insichtlich 

Emotionen und Kreativität, wie sie bei­

spielsweise eher bei Südamerikanern aus­

geprägt sind. Einige zeigen aber auch 

reaktive Muster, geduldiges Zuhören und 
Konsensstreben, Eigenschaften, die stär­

ker bei Asiaten ausgeprägt sind. So ent­

stehen individuelle kulturelle Profile, und 

es gibt damit "den Deutschen " gar nicht. 

Tende nziell überwiegen aber bei den mei­
sten Deutschen die linear-aktiven Cha­

rakteristika. 

Warum laufen Verhandlungsstrategien 

vielfach ins Leere? 
Wenn man das typisch deutsch geprägte 

Gesprächs-, Kommunikations- und Kon ­

frontatio nsverhalten betrachtet, s tellt man 

schnell fest, dass dies sehr viele Kulturen 

als " fremd", wenn nicht "unangenehm" 

oder sogar "feindlich gesinnt" empfinden. 
Eine denkbar sch lechte Ausgangssituati­

on. Man sollte beachten , wie an dere Kul­

turen so lche Dinge angehen. Sehr viele 

Kulturen außerhalb des Nord-Westeuro­

päischen Krei ses sind viel beziehungs­

orientie rte r als wir. Insgesamt vertreten 

nur zehn bis 15 Prozent e ine "Business­
first" -Auffassung . Persönliche Dinge, die 

·lie, Gemeinsamkeit und Bezie­

hu n sind dort mindes tens 

dem geschäftlichen 

gleichgestellt, wenn 

cht übergeordnet. 
Dies gilt grund­

sätzl ich für alle 

schwerpunk tmä­

ßig multi-aktiven 

und reaktiven 

Kulturen, aber 

auch für einige 
eher linear-ak-
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tive. Zu beachten ist aber auch, dass Kon­
fronta tio nen in uns relativ ähnlichen Kul­
turkreisen wie deli USA zum guten Ton 
gehören. Pauschalantworten sind wenig 
hilfreich, man muss sich eingehender mit 
dem Thema beschäftigen. 

Auf dem BME-Symposium wurden Füh­
rungskräfte zu Business Culture Integration 
(BCI) befragt. Was bringt die Methodik? 
Wenn Sie die BCI-Me thodik verinnerlicht 
haben , können Sie sich selbst und auch 
Ihr Gegenüber besse r einschätzen. Wenn 
ein Geschäftstreffe n mit einem Inder an­
steht, können Sie Ihr persönliches Profil in 
nur drei Minu ten mit dem "Durchsch nitts­
inder" matchen und so generelle Unter­
sch iede und Gemeinsa mkeiten hinsicht­
lich der wesentl ichen kulturellen Kate­
gorien identifizieren. Das reicht für ein er­
stes "Go" und "No go" für bestimmte Ver­
ha ltensweisen. Wenn Sie da nn noch wis­
se n, dass Ihr Gesprächspartner einige 
Jahre etwa in den USA studiert hat und 
viel in der Welt unterwegs war, können 
Sie sich gut auf ihn vo rberei ten. 

DAS LEWIS-MODELL 


Die Dimensionen 

Linear-aktiv: linear aktiv gepragte 

Menschen sind eher sachlich-orientiert , 

sukzessiv und struklwiert vorgehende 

Planer. Typisch deutsch ? 

Multi-aktiv: Multi·aktiveTypen sind 

emotiolla l, redselig , iml)ulsiv : sie orien 

tieren sich an Familie IlI ld Beliehungs 

umteld. HierfUf stehen Sudarnel ikane" 

Italiener und Spanier. 

Reaktiv: Reaktive Menschen sind h6f1ich 

und freundlich, passen sich an, hÖIf>n 

mehr 7l :, als selb)1 das Heft des Handeln, 

sichtbar in dle Hand 7U nehmen: person­

lieh es Netzwerk, gemeinschaftliche 

Verpflichtung und kollektive Harmonie 

sind wesentliche Grundwert(' , Geslchls­

wahrung ein Muss. Klassische Merkmale 

fur Jie ostasialische Welt. 

Weitere Infos und persönliches Kultur, 

profillKurzlest, Bel) : www.cfsrn.ne 
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Gibt es intuitiv beherrschbare 
Kulturelemente? 
Jein l Solche Aussagen sind gefährlich, da 
es auf die persönliche Disposition und das 
Gegenüber ankommt. So ka nn ein Ku l­
tureleme nt zwischen Ihnen und dem 
"Durchschnittsinder" unkritisch sein, das­
selbe aber mit dem "Durchschnittschine­
sen" hochexplosiv. Die auf dem weltweit 
renommierten, aber in Deutschland bis­
her kaum beka nnten Ku lturenmodell von 
Richard Lewis baSie rte Business-BCI­
Methodik kann hie r einen präzisen Rah­
men liefern, um Vorurteile zu übenrv inden 
und mit neuen Konstellationen siche r um­
gehen zu können. Leider erke nnen auch 
manche we lterfahrenen Geschäftsleute 
scheinbar ein de utige Situa tionen nicht 
ric htig und treten zielgenau ins Fettnäpf­
chen. Die obert1ächlichen Tipps, etwa wie 
man in Asien Business Cards überg ibt, 
welche Zahlen und Farben un-/angemes­
sen sind, kann jeder schnell erfassen und 
umsetzen. Dies vermeidet aber in der 
Regel nur Blamagen, bringt einen jedoch 
nicht wirklich weiter. 

Wo liegen kritische Faktoren? 
Das Spannende ist Ja, dass Jede der Kul ­
turkategorien sich als krit isch heraus ­
stellen ka nn - eben je nach Situation. 
Kritisch ist also das richtige Einschätzen 
der Situation und des Gegenübers . Na­
türlich irri tiert es uns mit am meisten , 
dass typ ische Vertreter bestimmter Ku l­
turen ein völlig anderes Verhältni s zu den 
Themen Zeit und Vlahrheit haben als wir. 
Damit können wir uns auf aus unserer 
Sicht klar Verein ba rte s nicht vol l verlas­
sen. Wer dies versteh t, findet aber auch 
Wege, wie er das Gewünschte erreichen 
kann - und verläss t sich nicht auf ein 
Stü ck Pa pier. das wir Vertrag nennen, die 
anderen aber nicht für wichtig halten. 

Wie erfährt man mehr über die BC!? 
Durch BCI-Seminare lässt sich der Um­
gang mit dem Modell trainieren. Damit 
können Sie auch auf eine umfangreiche 
Datenbank zugreifen, über die Sie sich 
mit nahezu allen Kulturen dieser Welt 
matche n können . Das wird bereits in 
hunderte n Unternehmen und vielen 
Hochschulen we ltweit durchgeführt. 

Die Fragen stellte Sabine Ursei, BiVlE 
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Jinsheng Forging CO., Ltd. 

Wuxi Jinsheng Forging Co., Ltd. is a main member of 
China Forgillg Sodety, located al 5huofang Towll Wuxi 
China clnd <l leadillg Manufaclurer 8< Supplr~r cf all kinds 
of forged parts. ProdU.IS are widely used in Ihe power, 
petloleum, chClTlistry, metahurgy and steel illdu~lr ies. 

Founded In 200J the factory has expanded to 20.000rn' , 
reglslered capltal of RMB 50 million and totallrlVe..t11enl 
of RMB 38 rnillion, 128 employees inc luding professional 
rechnici~ns and engineers 

tquipillent incllides 45001 hydraullC machine, 51 
Wagner's hammN, 56! (tafle, 50t manipulator, large 
ma~hining equlpment. Devices u~ed for inspection 
i!'lclude lensile lesting equipment, impdct te5[1ng 
machine, hardness gauge, u yogenic box, broacher, 
I=amplete chernical i!rialysl~ 1n~lrUmenls. metallurgical 
a naty~is Instruments, complete tE'mperaWre monitoring, 
ultrasonic fault delector and speclromeler 

1509001-2000 certified, Safrly reg1strallon certlficate 
of 5teel rorging~ for pressul!:' vessel i5~ued by China 
Slandardilalion Committee of Boiler and f'ressure Vessel. 
special equipment ar id rna nufacltire IlCense of pressure 
piping elements, 

Quallfied supplier 10 Siemens IndusHy Cor/Joraliori, 
Weir MinE'rals Netherlands BV., Oerlikon 1echnology 
CO.,Ltd. , lanzhoLt l dnshi Group (o. ,Ltd , Tungsten Mill9 
Co.,Ltd., Zigong High PreS5ure Valve Co., Ud and many 
other world dass cornpanies. 

We are confident innur quali ty, performance and cos ting 
systems and we belleve thilt if you plaU' trial order 
ta test our company, 1\ will be the Hrsl ~l ep towards a 
pr05perou~ and lang term bU5ines~ relatIonship. 

Wuxi Jinsheng Forging Co., Ud. 

Huangjia Men, Shuofang 
Jiangsu, Wuxi New District 214142 

P.R. China 
Tel: +86 (510) 8526 1227 
Fax: +86 (510) 8526 0360 
E-Mail: wxjinshen@1 26.cam 

www.wxjsdy.cn 
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