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Reden ohne Worte -
Richtige Kommunikation

mit Japanern

Von Gerd Schneider

er kennt das nicht? Westliche

Geschéftsleute berichten immer
wieder darliber, wie sie in langwierigen
Verhandlungen viele Stunden damit ver-
bracht hatten, ihre japanischen Gegen-
Uber von einer bestimmten Sache zu
Uberzeugen. Auch wenn sie anschlieBend
selbstzufrieden die Verhandlungen ver-
lassen hatten, mussten sie wenig spater
feststellen, dass ihre Anstrengung reine
Zeitverschwendung war.

Woran liegt das? Viele Geschéftsleu-
te Ubersehen, dass ein betrdchtlicher
Anteil der Kommunikation mit Japanern
nicht verbal, sondern nonverbal stattfin-
det. Mimik und Gestik sind dabei zentra-
le Kommunikationselemente. Fir eine
erfolgreiche Gesprachsfithrung oder
Verhandlung ist es also unbedingt erfor-
derlich, diese verbalen und nonverbalen
Signale zu verstehen. Es gibt Geschéfts-
leute, die behaupten: ,Im Prinzip missen
Sie sogar die Gedanken der Japaner lesen
kénnen”. Westlichen Managern ist daher
dringend anzuraten, vor Verhandlungen
oder Aufnahme einer Geschéftsbezie-
hung diese Kommunikationsmuster mit
ihren,,geheimen” Signalen zu erlernen.

Ein Grof3teil der Kommunikation lauft
Ublicherweise zumindest bei den ersten
Treffen ber einen Ubersetzer. So ist es
bei Sprachproblemen wichtig, einen qua-
lifizierten Ubersetzer zu Gesprachen hin-
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zuziehen. Er kann nicht nur tbersetzen,
sondern bei wichtigen Gesprachen auch
als ,kultureller Puffer” und Interpret der
nonverbalen Signale dienen. Vor wich-
tigen Gesprdchen sollten Sie Ihr eigenes
Team und Ihren Ubersetzer intensiv ,brie-
fen”. Gehen Sie besondere begriffliche
Terminologien durch und machen lhre
Gesprdchsziele und Intentionen deutlich.
Allerdings wird auch ein Ubersetzer
westliche Manager nicht vor Stolperstei-
nen und gravierenden Missverstand-
nissen in der Kommunikation schitzen
kénnen, wenn Sie die wichtigsten Kom-
munikationselemente selbst nicht ken-
nen. So kann es sein, dass Sie englisch-
sprachige AuBerungen gemacht haben,
die den japanischen Gesprachspartner
stark irritiert hatten oder er ,sein Gesicht
verloren hitte” und Ihr Ubersetzer eine
Anzahl lhrer AuBerungen im interkultu-
rellen Kontext nicht ibersetzt hat. Damit
hat er Ihnen kritische Situationen erspart.
Allerdings sind im Zweifelsfall auch rele-
vante Informationen verloren gegangen.
Ursachen fiir ein Auslassen von Uberset-
zungen liegen hdufig in den im Westen
Ublichen korrigierenden oder kritischen
Bemerkungen zum Geschaft. Auch ein
,offenes Wort” ist in Japan ganzlich unan-
gebracht. Ebenso problematisch ist der
Umstand, in bestimmten Angelegen-
heiten darauf zu insistieren, dass jemand
in einer bestimmten Sache Recht habe.
Beachten Sie auBerdem, dass Japaner
in Verhandlungen oft ein ernstes ,Poker-
face” aufgesetzt haben. Geldchelt wird
Ublicherweise nur in unangenehmen oder
peinlichen Situationen. Blickkontakt ist in
Japan nicht uniiblich, jedoch vermeiden
Sie, lhren héhergestellten japanischen
Gesprachspartnern beim Anreden lange
in die Augen zu schauen. Dies ist ein Man-
gel an Respekt. Hier zahlt sich Ihre eigene
intensive Vorbereitung mit den interkultu-
rellen Spielregeln in der Kommunikation
und japanischen Geschéftsverhalten aus.
Soziales Gruppenverhalten fihrt
unter Japanern immer wieder dazu, dass
in Besprechungen erfahrene beteiligte

Japaner nach auflen ignorant, unwis-
send oder gar dumm erscheinen, nur um
einen Kollegen vor dem Gesichtsverlust
zu bewahren. ,Westler” unterschatzen die
Schwere eines zugefligten Gesichtsver-
lusts regelmaBig. In der Historie gibt es
Falle, dass sich Japaner sogar das Leben
nahmen, nachdem sie 6ffentlich kritisiert
wurden.

Die meisten japanisch sprechenden
Ubersetzer oder Ubersetzerinnen sind
relativ jung. Wenn Sie als westlicher Mana-
ger die Wahl haben, ziehen Sie eine éltere
Person vor, auch wenn ihre Englisch-
kenntnisse nicht so ausgepragt sind. Jin-
gere haben meist wenig Berufserfahrung.
Sie kdnnen im stringenten japanischen
Hierarchiesystem einem Hoéherrangigen
gegeniber im Eifer des Gefechts oft nicht
die passende héfliche Ansprache finden.

Um mogliche Irritationen in Verhand-
lungen zu reduzieren, ist es zusatzlich
moglich, die japanischen Geschéftspart-
ner auf lhre Unerfahrenheit mit den japa-
nischen Geschéfts- und Umgangsformen
rechtzeitig hinzuweisen und sich fir ein
unbeabsichtigtes inkorrektes Verhalten
vorab zu entschuldigen.

Durch eine praxisnahe Vorbereitung
auf die Besonderheiten im Umgang mit
japanischen Geschéftspartnern und
Mitarbeitern bringen Sie sich oder Ihre
Gesprachspartner nicht in kritische Situ-
ationen, die sich spater héchst nach-
teilig auswirken. Zermiirbende Erfah-
rungen, bei denen Verhandlungen oder
Geschéftsbeziehungen in die falsche Rich-
tung laufen, sind auf diesem Wege am
effizientesten zu vermeiden. Sie werden
Ihre japanischen Geschéftspartner besser
Jesen” kdnnen und in lhren geschaft-
lichen Vorhaben deutlich schneller und
erfolgreicher zum Ziel kommen.
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