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Wo Nein-Sagen tabu ist

Finessen der Kommunikation mit indischen Geschaftspartnern

In Zeiten der Globalisierung und Automa-
tisierung wird dem wichtigsten Instrument
des Geschiftserfolgs — der Kommunikation
zwischen Menschen — immer weniger Auf-
merksamkeit und Bedeutung beigemessen.
Die richtige Art der Kommunikation ist
jedoch einer der entscheidenden Faktoren
nicht nur in den deutsch-indischen Ge-

schiftsbeziehungen.

So unterschiedlich die Sprachen,
so unterschiedlich ist auch die Art
und Weise, in der die Menschen ver-
schiedener Nationen kommunizie-
ren. Kommunikation ist in Indien
ein subtiles Instrument. Wahrend
Inder problemlos zwischen den Zei-
len lesen, was ihre Landsleute lieber
ungesagt lassen, stellt die Kommu-
nikation zwischen Indern und Deut-
schen hohe Anspriiche an die Zu-
horfahigkeiten und Kombinations-
gabe des deutschen Gesprachs-
partners.

Bereits bei der ersten Kontakt-
aufnahme weichen die indischen Pri-
orititen deutlich von der deutschen
Agenda ab. Indische Geschéftsleute
legen groBen Wert auf das persdn-
liche Kennenlernen des Gespréachs-

partners. Geschaftsbeziehungen sind
in Indien auch heute noch groBten-
teils langfristig angelegt. Man macht
Geschifte mit Freunden (nicht im
Sinne von Amigo-Affaren), mit Leu-
ten, die man gut und bevorzugt
lange kennt. Der Einsatz von Indien-
Insidern mit einem guten, eigenen
Netzwerk ist fiir die Geschéftsan-
bahnung mit indischen Partnern
empfehlenswert. Wahrend Inder
zunéchst viel Zeit mit gegenseiti-
gem Kennenlernen und Smalltalk
verbringen, kommen die Deutschen

. gerne schnell und direkt auf den

Punkt.

In Deutschland steht die Sache
- das Geschéftsthema - im Vorder-
grund, in Indien wird dem personli-
chen Kontakt, der personlichen Ver-
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trauensbasis und der Person des
Geschéftspartners hochste Bedeu-
tung beigemessen. Wo Deutsche
kurz und knapp zur Sache kommen
und keine Zeit fiir weitschweifige
Antworten haben, trifft der deut-
sche Manager im indischen Sub-
kontinent auf eine Nation, bei der
direktes Nein-Sagen als unhoflich
gilt und ein klares Ja bei weitem
nicht das gleiche Gewicht hat wie
in westlichen Landern.

Indische Lieferanten sind zu-
ndchst geneigt, dem Kunden zu sa-
gen, was dieser vermutlich horen
will. Im Gegensatz zum indischen
Kunden: Dieser verbalisiert seine
oft deutlich liberzogenen Forderun-
gen mit deutscher Prazision. In In-
dien ist auch nichts unmdglich und
alles kann verhandelt werden. Der
gewandte Einsatz der englischen
Sprache, kombiniert mit dem liber-
all vorherrschenden Optimismus in
Indien, verleitet deutsche Manager
nur allzu oft zu glauben, alles sei
positiv und im griinen Bereich.

Die subtile, indirekte Ausdrucks-
weise der Inder ist allerdings in-
kompatibel zur deutschen direkten
Art der Kommunikation.

Inder stehen geschlossenen Fra-
gen, die eigentlich nur mit Ja oder
Nein beantwortet werden kénnen,
einigermaBen fassungslos vis-a-vis:
Nein-Sagen wére unhoflich, Ja-Sa-
gen ware im Einzelfall vielleicht
nicht zutreffend. Als Ergebnis wird
vom indischen Geschaftspartner ei-
ne blumige Aussage gegeben, die
sich fiir deutsche Ohren duBerst
positiv anhort. Inder kommunizie-
ren — zumindest in der Anfangs-
phase einer Geschéftsbeziehung
und in jedem Fall in Krisensituatio-
nen — sehr indirekt. In Indien ist
deshalb genaues Zuhoren unerlass-
lich. Wahrend das Gehor das indi-
sche Englisch verarbeitet, muss das
Gehirn gleichzeitig und blitzschnell
den Informationsgehalt der Nach-
richt priifen. Indern féllt es in der
Regel schwer, sich ganz exakt fest-
zulegen. Dies gilt sowohl im positi-
ven wie im negativen Sinne.

Entsprechend frustrierend ver-
laufen anfangs die deutsch-indi-
schen Gesprache. Die Deutschen

haben haufig das Geflihl, dass der
indische Gesprachspartner nicht
auf den Punkt kommen kann oder
will. Deutsche Manager fragen sich
regelmdBig, welche Zusage seitens
der indischen Gesprachspartner
tatsdchlich gemacht wurde bezie-
hungsweise ob tiberhaupt Zusagen
gemacht wurden. Der Faktor Zeit

- in Deutschland so rar und teuer -
spielt bei Gesprachen mit indischen
Geschaftspartnern ebenfalls eine
groBe Rolle. Trotz Vorgesprachen
und ausgiebigem Smalltalk wiirden
indische Geschéftsleute bei wichti-
gen Verhandlungen niemals Ergeb-
nisse in der ersten Gespréachsrunde
erwarten. Verhandlungen gehoren
zum guten Ton und sind Teil der in-
dischen Kultur. Zwei- bis dreitdgi-
ge Kurzreisen in eine der indischen
Metropolen sind unter diesem Ge-
sichtspunkt Zeitverschwendung.

Die néchste Hiirde in der Kom-
munikation ist der unterschiedliche
Umgang mit Schriftgut: Deutsche
sind schriftglaubig - was schwarz
auf weiB geschrieben steht, gilt.

In Indien hingegen wird eine E-Mail
mit Weltverteiler kaum rege Akti-
vitdten einleiten. Auch hier ist die
persdnliche Ansprache, der persén-
liche Hinweis zur Bearbeitung un-
abdingbar. Entsprechend unter-
streichen Deutsche die Wichtig-
keit von Informationen gerne durch
schriftliche Erinnerungen, wahrend
Inder kurzerhand zum Telefon grei-
fen und personlich die Wichtigkeit
ihres Anliegens unterstreichen -
ohne diesen Umstand im Telefonat
liberdeutlich oder direkt zur Spra-
che zu bringen.

Weitere Unterschiede sind im
Umgang mit Informationen fest-
zustellen. Wéhrend in Deutsch-
land ,Keine Nachrichten sind gute
Nachrichten" gilt, sollte bei jedem
deutschen Manager sofort die ro-
te Alarmlampe leuchten, wenn kei-
ne Riickinformationen aus Indien
kommen. Wie erhalt man aber trotz
dieser Hindernisse prézise Informa-
tionen von indischen Geschéfts-
partnern? Zundchst mit viel Geduld
und Zeit. Indirekte Fragen stellen,
Details nachfragen, nicht nur nach
dem Endergebnis oder Endtermin

fragen, sondern Zwischenschritte
hinterfragen. Fragen aus verschie-
denen Blickrichtungen stellen und
bei der Antwort genau zuhéren,
Zeit fiir die Gesprache lassen. Dies
scheint zundchst sehr aufwéndig
und zeitintensiv.

Erst durch langjahrige Zusam-
menarbeit, gutes Kennenlernen
der Gesprachspartner und Schaf-
fen einer Vertrauensbasis wird der
Grundstein fiir eine gute Kommu-
nikation mit indischen Geschafts-
partnern gelegt. Das Organisations-
modell ,Viele Deutsche sprechen
mit vielen Indern” ist nicht zu emp-
fehlen. Der Informationsfluss soll-
te auf moglichst wenige deutsche
Mitarbeiter mit moglichst weni-
gen indischen Gesprachspartnern
geblindelt werden. Diese wenigen
deutsch-indischen Briickenkdp-
fe kénnen sich gut kennen lernen
und damit die Grundlage effektiver
und vollstandiger Kommunikation
bilden. Im Normalfall kann alsbald
nach deutschen Gesichtspunkten
kommuniziert werden. Treten je-
doch Probleme in der Geschéaftsbe-
ziehung auf, fallen Inder leicht in
die indische, indirekte Art der Kom-
munikation zuriick. Auch hier ist
genaues Zuhdren und Feststellen
der Anderung in der Kommunika-
tion der Schliissel zum Erfolg.

Kommunikation mit Indern er-
innert an den Umgang miteinan-
der im Deutschland der Sechziger-
jahre — als noch die Zeit war, zu
kommunizieren, als Gesprachspart-
ner nicht Humankapital waren und
menschliche Aspekte im Geschafts-
leben ohne negativen Touch beriick-
sichtigt werden konnten, als auch
hierzulande die Kommunikation
noch héflich und subtil, nicht kurz
und knapp war.
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