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ABSTRAKT

Meine Bachelorarbeit beschéftigt sich mit den interkulturellen Unterschieden bei den Ver-
handlungen mit den deutschen Partnern. Das Ziel dieser Arbeit, ist die kulturellen Unter-
schieden zwischen der Tschechischen Republik und Deutschland zu erkliaren und auch den
Einfluss der kulturellen Unterschiede bei den Geschiftsverhandlungen zu erkldren. Meine
Arbeit beschiftigt sich mit den Aspekten der Geschiftsverhandlungen. Ich vergleiche die
tschechische und deutsche Kultur durch die kulturellen Dimensionen von Geert Hofstede.
AuBerdem vergleiche ich diese zwei Kulturen durch die kulturellen Standards. Ich be-
schreibe die Geschiftsverhandlungen mit deutschen Partnern. Am Ende schreibe ich einige
Hinweise fiir die Geschéftsfirmen, die mit den deutschen Partnern handeln. Die Erkennt-
nisse konnen fiir alle Professionen von Nutzen sein, aber auch fiir die Menschen, die die

deutsche Kultur verstehen mochten.

Schliisselworter: die Kultur, die kulturellen Dimensionen, die kulturellen Standards, die

Geschéftsverhandlungen, die kulturellen Unterschiede

ABSTRACT

My bachelor deals with the intercultural differences in trading with the German partner.
The goal of my bachelor thesis is to explain the cultural differences between the Czech
Republic and Germany and also to explain the impact of cultural differences on business
meetings. My bachelor thesis deals with the aspects of the business meetings. There is
compares of Czech and German culture through the cultural dimensions of Geert Hofstede
and then these cultures are compared through the cultural standards. There is a description
of business meetings with German partners. The practical advice for the companies dealing
with the German partners is presented in conclusion. The findings can be useful for all pro-
fessions dealing with international trade and also for those, who want to understand Ger-

man culture.

Keywords: culture, the cultural dimensions, the cultural standards, the business meetings,

the cultural differences
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EINLEITUNG

In der Gegenwart, fiir die die Globalisierung und Internationalisierung typisch sind,
wird die Zusammenarbeit mit den ausldndischen Partnern immer hdufiger. Diese Zusam-
menarbeit kann viele neue Erfahrungen und personliche Bereicherungen bringen, sie kann
aber auch viele Missverstidndnisse und Konflikte mit sich bringen. Diese Missverstédndnisse
basieren nicht nur auf den unterschiedlichen Werten und Erwartungen, sondern auch auf
der Unkenntnis der Kultur des Geschéftspartners, mit dem wir verhandeln. Jeder ausldndi-
sche Partner hat sein eigenes spezifisches Verhalten und Handlungsweise, die fiir die be-
stimmte Kultur typisch sind. Aber fiir uns konnen diese Handlungen unglaublich sein. Um
bei der Zusammenarbeit mit den ausldndischen Partnern erfolgreich zu sein, ist es notwen-
dig, dass wir einander verstehen, die kulturellen Unterschiede verstehen und gegenseitig

anpassen.

Meine Bachelorarbeit basiert auf den unterkulturellen Unterschieden beim Handeln
mit einem deutschen Partner. Deutschland gehort zu den wichtigsten ausldndischen Han-
delspartnern der Tschechischen Republik. In der Tschechischen Republik gibt es viele Un-
ternehmen, die in Deutschland gegriindet wurden. Und auf den tschechischen Markt vorge-

drungen sind.

Das Ziel dieser Arbeit ist es, die Unterschiede zwischen der tschechischen und
deutschen Kultur bei dem Handel aufzuzeigen. Ich studiere die Deutsche Sprache fiir Ma-
nagerpraxis und in der Zukunft mochte ich in einer Firma téitig werden, die mit einem deut-
schen Partner zusammenarbeite. Aus diesem Grund ist fiir mich dieses Thema sehr interes-
sant. Aullerdem mochte ich gern wissen, wie viel die einzelnen nationalen Kulturen vonei-

nander in den Geschiftsverhandlungen abweichen.

Im theoretischen Teil erkldre ich die Grundaspekte der Geschéftsverhandlungen. Ich
erkldre die Geschiftsverhandlung und ihre Phasen und ich konzentriere mich auf den Ge-
schiftsfiihrer, der in allen Geschéftsverhandlungen am wichtigsten ist. Im niachsten Kapitel
definiere ich den Begriff ,,Kultur allgemein und ich vergleiche die deutsche und tschechi-
sche Kultur mit Hilfe der kulturellen Dimensionen von Gert Hofstede. Anschlieen ver-
gleiche ich die tschechischen und deutschen kulturellen Standards, die uns festzustellen
helfen, was typisch fiir die tschechische und deutsche Kultur ist. Ein weiterer Punkt meiner

Arbeit sind die interkulturellen Unterschiede bei den Geschéftsverhandlungen mit den
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deutschen Partnern. Ich bemiihe mich, die deutsche Mentalitidt und Geschéaftskultur nahe-
zubringen. Meiner Meinung nach ist es sehr wichtig, die deutsche Geschéftskultur zu ken-

nen um sich auf die deutsche Kultur einstellen zu konnen

Jede Kultur hat ihre speziellen Geschiftsverhandlungen, deshalb kann es leicht zu
den Konflikten kommen. Im letzten Kapitel konzentriere ich mich auf die Bewiéltigung der

interkulturellen Unterschiede und Konflikte.

In meinem praktischen Teil kniipfe ich an die kulturelle Dimensionen von Gert
Hofstede an, mit denen ich mich in meinem theoretischen Teil beschiftigte. Auf dem
Grund dieser kulturellen Dimensionen erstellte ich einen Fragenbogen. Diesen Fragenbo-
gen versandte ich in die Firmen, die mit deutschen Partnern handeln. Die Antworten werte-
te ich aus und vergliche sie und zum Schluss erwéhne ich die praktischen Ratschlédge fiir

die Firmen, die mit den deutschen Partnern handeln.

Dieses Thema interessierte mich von Anfang an, wahrscheinlich deshalb, weil ich
als Studentin der deutschen Sprache fiir Managerpraxis die Nutzungsmdglichkeiten des
Potenzials sehe, das der deutsche Markt anbietet. Ich bin sehr froh, dass ich die wichtigen

Informationen bekommen habe, die ich in der Zukunft vielleicht nutzen werde.
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I. THEORETISCHER TEIL
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1 DIE ASPEKTE DER GESCHAFTSVERHANDLUNGEN

1.1 Begriffsbestimmung ,,Geschiftsverhandlung

Die Geschéftsverhandlungen realisieren sich durch die Geschiftstétigkeiten, die auf den
Wertwechsel und auf die Dienstleistungen gerichtet sind. Die Geschiftsverhandlungen
werden im engeren Wortsinn oder im breiteren Wortsinn festgelegen.

Im breiteren Wortsinn bedeuten Geschiftsverhandlungen alle Geschiftsbeziehungen, die
der Geschiftsverhandlungen betreffen. Die Zeitdimension ist verschieden. In den extremen
Féllen kann der Geschéftsverkehr einige Wochen oder auch ein paar Jahre ablaufen.

Im engeren Wortsinn begreifen die Geschiftsverhandlungen die Partnertreffen, die auf die
Losungen der konkreten Geschiftsprobleme gerichtet sind.

Die Geschéftsverhandlungen haben viele Aspekte. Diese Aspekte sind 6konomisch,
technisch, juristisch, soziologisch und psychologisch. Das Wesen der
Geschiftsverhandlungen ist der Kontakt unter den Partnern, die miteinander

kommunizieren und eventuelle Konflikte 16sen (vgl. Bedrnova, 2004).

1.2 Die Phasen der Geschiiftsverhandlungen

Ich mochte in diesem Kapitel die einzelnen Phasen der Geschéftsverhandlungen
beschreiben. Jede Verhandlung ist spezifisch, aber trotzdem kdnnen wir sie nach den
bestimmten Regeln richten. Die Geschéftsverhandlungen konnen wir an die allgemeinen
Phasen teilen.

Diese Phasen sind:

1. Die Leitphase

In dieser Phase der Geschéftsverhandlungen stellen sich die handelnde Personen vor. Jede
Person verschaftt sich die Vorstellungen iiber seinem Partner. Die Lénge der Leitphase
unterscheidet sich nach der bestimmten Kultur. In den meisten Teilen Europas ist diese
Phase kurz und die Geschiftspartner kommen schnell zum Kern der Dinge. Der
Geschiéftsfiihrer muss in dieser Phase geduldig sein. Er muss das Vertrauen des Partners

gewinnen.
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2. Die Stellungsprasentation

In dieser Phase kommentieren beiden Seiten ihre Meinungen und sie verteidigen ihre
Interessen und Stellungen. In dieser Phase lassen sich Unterschiede und die
entgegensetzten Auffassungen beider Seiten entdecken.

3. Die Entscheidungsfindungen

In dieser Phase kommt es zu den Argumentationen, Betonungen eigener starken Seiten und
dem Bekdmpfen der Einwédnde und Zugestiandnisse. Es ist sehr wichtig, den Partner
aufhorchen. Wir sollten seine Stellungen begreifen.

4. Die Krise, der Konflikt

Die Geschiftsverhandlungen miissen den reibungslosen Ablauf nicht haben. In dieser
Phase kann es zum Handlungsschluss kommen. Aber die Geschiftspartner bemiihen sich
einige Losung zu finden. Sie wollen diese Situation meistern. Wenn sie das Problem
erfolgreich meistern, ndhern die Partnern sich. Es kommt zu einer problemlosen
Realisation.

5. Das Begleichen oder der Handlungsschluss

Diese Phase kommt nach den erfolgreichen Uberwindung der Problemen. Beide Seiten
bemiihen sich, um eine erfolgreiche Beendung der Geschiftshandlungen.

6. Der Handlungsschluss, die Vertragsunterzeichnung

In dieser Phase diskutieren die Handelspartner tiber den Vertragsvorschlag. Wenn wir die
Handlungen beendet mochten, miissen wir den Geschiftsartner iiberzeugen, dass es nicht
moglich ist, die Zugestindnisse zu bewilligen. Die Geschéftsverhandlungen beenden mit
den Vertragsunterzeichnungen nicht. Es ist wichtig, diesen Vertrag zu realisieren. Wenn
wir den Vertrag abschlie8en, miissen wir unseren Handelspartner iiberzeugen, dass er den
guten Handel mit uns abschliefit. Wir miissen das Interesse flir ihn bekunden. Hiermit
schaffen wir die guten Bedingungen fiir eine weitere Zusammenarbeit, die fiir uns sehr

wichtig ist (vgl. Zamykalova, 2003).

1.3 Geschiftsfiihrer

Der Geschiftsfiihrer ist in den ganzen Geschiftsverhandlungen am wichtigsten. Der
Geschéftsfiihrer stellt die Regeln auf und er liegt die Grundwerte der
Geschéftsverhandlungen fest. Die Geschiftsfithrer miissen bestimmte Eigenschaften und

Geschiéftsfertigkeiten haben. Diese Eigenschaften und Erfahrungen gewinnen die
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Geschéftsfiihrer von der Geburt und dann durch das Studium und mit Hilfe der praktischen
Erfahrungen.
Zu den wichtigsten Eigenschaften der Geschiftsfiihrer gehdren Geduld, Ausdauer,

Selbstbewusstsein, Belauschen und Begreifen, Flexibilitdt, Rationalitit, Erfindungskraft,
Einfiihlung, Agitation, Selbstkontrolle, Hoflichkeit, Kommunikationsfertigkeit,
Aufgeschlossenheit und Ehrgeiz.

Bei den Handlungen mit dem ausldndischen Partner sind einige Eigenschaften und
Féhigkeiten mehr betont.

Es ist sehr wichtig, bei den Handlungen mit dem auslidndischen Partner geduldig zu sein.
Die Handlungen konnen zu lang dauern oder sehr kompliziert sein. Bei den Handlungen
mit dem auslidndischen Partner konnen die langen Handlungen selbstversténdlich sein.
Der gute Geschiftsfiihrer kann den Einfluss der Kulturfaktoren auf die Kommunikation
und Verhaltung begreifen. Er bemiiht sich dem Kulturschock vorzubeugen.

Sehr wichtig sind auch das AuBere und die geeignete Bekleidung des Geschiftsfiihrers. Es
ist wichtig den ersten guten Eindruck machen.

Zu den schlechten Eigenschaften des Geschéftsfiihrers gehoren kleine Geduld, Ausdauer
und Flexibilitét, groes Vertrauen, groe Ausdriicke von Emotionen und Gefiihlen,
Aggressivitdt und Unsicherheit. Der Geschéftsfiihrer muss sich selbst sehr gut kennen. Er
muss seine Féhigkeiten und Voraussetzungen selbstkritisch beurteilen und diese

Voraussetzungen und Fahigkeiten weiterentwickeln (vgl. Zamykalova, 2003).

1.4 Teamhandlung

Einige Handlungen sind komplizierter. Wir miissen entscheiden, ob viele Geschéftsfiihrer
an diesen Handlungen teilnehmen. Wir sprechen iiber die Teamhandlungen. Der Vorteil
dieser Handlungen ist die Teilnahme der technischen, juristischen und sprachlichen
Spezialisten.

Wir miissen uns auf diese Teamverhandlungen sehr gut vorbereiten. Alle Geschéftsfiihrer
miissen sehr gut ihre Rolle und das gemeinsame Ziel kennen.

Die Teamverhandlungen haben auch die Nachteile. Jeder Geschiftsfiihrer hat seine
Meinungen, Stellungen, Taktik und Prioritéten. Diese Verschiedenheiten kdnnen zu den

Streitigkeiten im Team fiihren. Unsere Partner knnen diese Streitigkeiten ausnutzen.
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Deshalb miissen die Geschéftsfiihrer Ziel, Taktik der Verhandlungen, Rolle und
Kompetenzen aller Teammitglieder im Voraus bestimmen.

Es ist praktischer mit einem kleineren Team arbeiten. Jeder Geschéftsfiihrer muss
bestimmte Fachkenntnisse und Fiahigkeiten haben. Jedes Team sollte sich seinen Chef,
Sprecher, Beobachter und Schreiber auswéhlen. Der Chef korrigiert ganzes Team (vgl.

Zamykalova, 2003).
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2 BEEINFLUSS DER KULTUR AUF DIE
GESCHAFTSVERHANDLUNGEN

Der AuBBenhandel entwickelt sich zurzeit sehr dynamisch. Im Welthandel sind
charakteristisch Globalisierung und Internationalisierung. In der Gegenwart sind die
internationalen Beziehungen immer wichtiger. Es kommt zum Handel mit Partnern des
verschiedenen Landes und unterschiedlichen Kulturen. Es ist sehr wichtig, dass die
Auslandspartner die eigenen und auslédndischen Urkentnnisse, die kulturellen
Verschiedenheiten und Sprache zu kennen. Es ist wichtig deshalb, weil es nicht zu den
beiderseitigen Konflikten und Missverstdndnissen kommt. Es ist nétig, die auslédndische

Kultur und auch eigene Kultur zu kennen.

2.1 Begriff ,,Kultur*

Der Erfolg bei den Geschéftskontakten mit Auslandspartnern wird von eigenen
Kulturkenntnissen und der auslédndischen Kultur beeinflusst. Wenn wir beide Kultur
kennen, dann kommt es nicht zu den gegenseitigen Konflikten und Missverstédndnissen.
Am Anfang grenzen wir den Begriff ,,Kultur* ab.

Es gibt viele Definitionen, die diesen Begriff auslegen. Der Ausdruck ,,Kultur® stammt aus
lateinischem Wort ,,cultur. Im Oberbegriff enthélt die Kultur den breiten Bereich von
Naturverdnderungen durch die menschlichen Schopfungen wie sind die Schrift, Kunst,
verschiedene soziale Formen, Philosophie und Verhaltensweise. Im engeren Sinn enthélt
der Begriff ,,Kultur* die Sprache, Literatur, Ethik, Kunst, Wirtschaft, Wissenschaft,
Geschichte, Religion und andere (vgl. Bobdkova, 2004).

Ein bedeutender, holldndischer Wissenschaftler beschiftigte sich mit dem Begriff
,.Kultur®. Er definierte Kultur als das Kollektivbewusstsein, deshalb teilen es die Menschen
teilweise, die in gleicher, sozialer Umgebung lebten oder leben. Die kollektive
Programmierung des Sinnes ist das, was die Mitglieder einer Gruppe oder die Kategorie
von Menschen anderer Gruppe unterscheidet. Die Kultur ist angelernt, sie ist nicht vererbt.
Die Kultur ist von gesellschaftlicher Umgebung ableitet. Sie ist nicht von Gene abgeleitet.
Es ist notwendig, die Kultur von der Menschennatur und vom Charakter einzelnen
Personen unterscheiden (Srongk, 2000). In der Kultur ist in der Gegenwart der
Qualitdtsverbesserung von Zusammenarbeit unter die Menschen das universale Phinomen.

Die Kultur ist in jedem Land spezifisch, typisch und sie hat ihre Gedanken und Werte. Sie
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ist mit den spezifischen Zeichen bildet. Diese spezifischen Zeichen sind zum Beispiel die
Sprache, Gestikulation, Mimik, Bekleidung, BegriiBung und andere. Die Kultur beeinflusst
die Wahrnehmung, Denken, Werte und Handlungen der allen Angehorigen im Gesellschaft
( vgl. Novy, 2005).

2.2 Vergleichen der deutschen und tschechischen Kultur mi der Hilfe

der kulturellen Dimensionen von Gert Hofstede

Dieser hollandische Wissenschaftler forschte Unterschiede und die Interaktion unter den
Nationalkulturen. Seine Dimensionen sind sehr bekannt und sie driicken die universellen
Unterschiede unter den einzelnen Landern aus. Diese Dimensionen waren in den Jahren
1967 — 1973 unter den 116 000 Mitarbeitern der Gesellschaft IMB in 65 Léndern gepriift.
Die Forschungen waren weiter auf 72 Landern ausgefiillt. Auf dem Grund des
Erforschungsergebnisses konnen wir die Grundunterschiede unter den Léndern vergleichen
und begreifen. Gert Hofstede legte vier kulturelle Dimensionen fest. Fiir jede Dimension
bildete er den Index von 0 (der kleinste Wert) bis 100 (der hochste Wert). Gert Hofstede
verbreiterte spéter diese vier Dimensionen auf fiinf Dimensionen. Fiir das Verstindnis der
einzelnen europdischen Nationen ist sehr wichtig alle fiinf Dimensionen ganzheitlich zu
beurteilen. (vgl. Svétlik, 2003)

1. Bemiihen dem Risiko und der Unsicherheit ausweichen

Fiir die Kultur mit schwachem Bemiihen einem Risiko und einer Unsicherheit ausweichen,
ist nicht die Zeit so wichtig. In dieser Kultur entdeckt sich nur ein bisschen der Stress und
die Unsicherheit und diese Aspekte werden wie die normalen Erscheinungen genommen.

Fiir die Gesellschaft sind die Normen und Regeln nicht so wichtig.

Fiir die Kultur mit starkem Bemiihen einem Risiko und einer Unsicherheit ausweichen,
sind die Normen und Regeln sehr wichtig. Andere typische Merkmalen sind die Prézision,

Piinktlichkeit und groBer Stress. In dieser Kultur ist alles perfekt geplant.

Deutschland und Japan gehoren zur Kultur mit starkem Bemiihen einem Risiko und einer

Unsicherheit ausweichen. In der lateinamerikanischen Kultur ist alles umgekehrt.

Deutschland bemiiht sich, den optimalen Stand in ihrem Tun zu erreichen. Sie bemiihen
sich, die Unsicherheit, Mehrdeutlichkeit und Unzuverldssigkeit ausschlieBen, deshalb hal-

ten sie die Normen, Gesetze, Regeln und Organisationsstrukturen ein. Die Deutschen ha-
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ben den Detailsinn und Piinktlichkeitsinn und sie organisieren alles perfekt. Die deutschen
Partner trennen die personlichen Gefiihle von den objektiven Fakten, Argumenten und In-
formationen. Das Symbol der Professionalitdt ist Rationalitdt und Sachlichkeit. Die Aus-
fliisse der Emotionen und der personlichen Meinungen sind die Symbole der Schwéche

und Unprofessionalitét (vgl. Gullova, 2002), (vgl. Novy, 2007), (vgl. Novy, 2005).
2. Abstand der Machtpositionen

Diese Dimension zeigt die ungleichméBige Teilung der Macht in der Gesellschaft. Die
Machtdimension hat groBes oder niedriges MaB. Fiir die niedrige Machtdimension ist ty-
pisch, niedrige Ungleichheit unter den Menschen und die Tendenz zur Dezentralisierung.
Das andere Beispiel der niedrigen Machtdimension ist die Abwesenheit der Mitarbeiter bei
der Entscheidung. Die Formlichkeiten sind nicht in dieser Dimension so wichtig. Fiir die
grole Dimension ist typisch, groBe Ungleichheit unter den Menschen. Andere typische
Beispielen sind die Tendenz zur Zentralisierung und fiir die Mitarbeiter sind auch die In-

struktionen von den Vorgesetzten sehr wichtig.

Diese Dimension prisentiert sich mit der Toleranz zu anderen Meinungen und mit den
Ausdriicken eigener Meinungen in der deutschen Kultur. Die deutsche Kultur stiitzt die
Innovationen {iber. Aber diese Innovationen miissen zuerst wie die Normen oder Vorschrif-
ten geschrieben sein. Dann sind diese Innovationen respektiert (vgl. Gullova, 2002), (vgl.

Novy, 2007), (vgl. Novy, 2005).
3. Mal des Individualismus versus Maf} des Kollektivismus

Diese Dimension bestimmt, ob die Menschen fiir sich oder wie die Mitglieder sozialer
Gruppen handeln. Fiir die Kollektivkultur sind wichtig die Beziehungen unter einzelne
Mitglieder. Die Menschen sind von sozialer Umgebung beeinflusst. Die Beziehungen unter
den Menschen in der Gruppe sind wichtig. Diese Beziehungen stehen an erster Stelle und
erst dann kommen die Aufgaben. Fiir die Menschen ist die Harmonie wichtig und sie be-
miihen sich den Konflikten auszuweichen. Fiir die individualistische Kultur sind die freien
Beziehungen unter einzelnen Mitgliedern in der Gruppe sehr wichtig. Die Menschenidenti-
tdt kommt aus dem Mensch. In dieser Kultur sind wichtiger die Aufgaben als die Bezie-
hungen. Die Menschen ziehen die Aufgabe vor. Der Mensch ist aufrichtig, er driickt seine

Meinungen und Ansichten aus.
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Deutschland gehort zu einer individualistischen Kultur sowie die Vereinigten Staaten und
GrofBbritannien. Zu kollektiver Kultur gehoren China, Japan, Spanien oder Frankreich. Die
Tschechische Republik steht in der Mitte dieser zwei Kulturen (vgl. Novy, 2007), (vgl.
Novy, 2005).

4. Maskuline Werte versus feministische Werte

In maskuliner Kultur sind groe Unterschiede zwischen der mannliche und weibliche Rol-
le. Zdhigkeit, Ehrgeiz, Hérte und Entschiedenheit werden von den Ménnern erwartet. Fiir
die Ménner sind die materiellen Werte wichtig. Die Frauen pflegen zwischenmenschliche
Beziehungen und die Solidaritit. In feministischer Kultur {iberlappen menschliche und
weibliche Rolle. Von Ménnern und Frauen erwartet sich das Bemiihen um die zwischen-
menschliche Beziehungen, Toleranz, groere Bedeutung der sozialen Beziehungen als die
Leistungen und das Interesse fiir die Qualitdt der Umwelt und des Lebens. Fiir Deutsch-
land, Osterreich oder die Vereinigten Staaten ist die maskuline Kultur typisch. Zu feminis-
tischer Kultur gehort Skandinavien. Die Tschechische Republik steht in der Mitte dieser
zwei Kulturen, aber die maskuline Kultur iiberwiegt ein bisschen (vgl. Novy, 2007), (vgl.

Novy, 2005).
5. Kurzfristige Orientierung versus langfristige Orientierung

Diese Dimension zeigt die Einstellung einzelner Kultur zu den sozialen Werte, Kultur und
Finanzmittel. Fiir die kurzfristige Orientierung sind die Uberlieferungen und die soziale
Verpflichtungen wichtig, die sehr respektiert sind. Sehr typisch ist auch niedrige Sparsam-

keit und wenige Finanzmittel fiir die Investition.

Fiir die langfriste Orientierung ist die Sparsamkeit wichtig. Die Finanzmittel fiir die Inves-
titionen sind immer zur Verfiigung. Die Vertreter kurzfristiger Kultur sind européische
Lénder. Zu den langfristigen Kulturen gehoren asiatische Lénder. Deutsche Kultur ist im
Vergleich zu der Tschechischen Republik die langfristige Kultur (vgl. Bedrnova, 2004),
(vgl. Novy, 2007).

2.3 Die kulturellen Standards

Es geht um die sozialen Normen, die fiir die Angehdrigen einer bestimmten Kultur gleich
sind. Es geht um die Denkweise, Handlungsweise und Wahrnehmungsweise. Wir kdnnen

dank den kulturellen Standards feststellen, was fiir die bestimmte Kultur typisch ist oder
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was fiir die bestimmte Kultur nicht nachvollziehbar ist. Diese Standards regulieren das
eigene Verhalten und das Verhalten der anderen. Die kulturellen Standards kommen aus

den folgenden Theorien:

Die Kultur beeinflusst das Verhalten der Menschen, die bestimmte Zielerreichung, und
beeinflusst die Kommunikation mit anderen Menschen auf der Grundlage der sozialen

Akte.

Die Unterschiede der kulturellen Standards einzelner Kulturen konnen viele Missverstand-
nisse mit sich bringen. Jede Kultur hat ihre eigenen Vorstellungen welcher Weg der richti-

ge ist, sein Ziel zu erreichen.

Jede Interaktion zwischen zwei Angehorigen einer Kultur ist eingebettet in mehrere soziale
Situationen. Deshalb kénnen wir der Kultur, eigene und ausldndische kulturelle Standards,
das Verhandlung der Angehdrigen aus ausldndischer Kultur und die Idee ausldandisches
Angehoriges iiber unsere Kultur respektieren.

Die Partner kennen nicht oft das Aushandeln zweiter Seite, die Kultur und die kulturellen

Standards, deshalb treten Probleme bei den Gegengeschifte auf(vgl. Novy, 2007).

2.4 Vergleich der deutschen und tschechischen Standards

In diesem Kapitel mdchte ich die kulturellen Standards Deutschlands und der
Tschechischen Republik beschreiben. Ich denke, dass es fiir Verhandlungen mit einem
deutschen Partner wichtig ist zu wissen, welches Verhalten wir von diesem Partner
erwarten konnen. In dieser Phase der Bachelorarbeit schopfe ich aus dem Buch von Ivan

Novy und Silvia Schroll — Machl.

2.4.1 Deutsche kulturellen Standards

Beim Vergleich der deutschen kulturellen Standards mit den anderen Kulturen stellen wir
fest, dass viele deutsche kulturelle Standards existieren. Diese kulturellen Standards sind

deutlich und wir kénnen diese Standards nicht {ibersehen (vgl. Novy, 2007).

2.4.1.1 Sachliche Orientierung

Fiir die Deutschen sind beim Handeln die sachlichen Angelegenheiten, die Arbeitsrolle und

die fachliche Qualifikation der Handelnden wichtig. Die Kontrolle eigener Emotionen
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wird bei den Deutschen als professionelles Auftreten eingeschitzt. Die Gefiihle, Emotionen
und Eindriicke werden stark kontrolliert und vermieden. Die Gefiihle, Emotionen und Ein-
driicke werden stark kontrolliert und vermieden. Fiir die Deutschen ist derjenige professio-
nell, der sich in seiner Profession auskennt. Die Handlung fiihrt direkt zu einem bestimm-
ten Ziel. Eine Debatte iiber alltdgliche Dinge ist fiir die Deutschen vollig unnétig. Die Dis-
kussion zwischen einem Vorgesetztem und seinem Unterstellten kann in gleicher Weise
ablaufen. Die Deutschen suchen sich ihre Freunden auB3erhalb der Arbeit, zum Beispiel im
Urlaub, auf dem Tennisplatz und dhnlich. So kommt es vor, dass zwei Deutsche ein ge-
meinsames Biiro teilen, sie aber nichts liber den anderen und dessen privaten Angelegen-

heiten wissen (vgl. Novy, 2007).

2.4.1.2 Arbeit und Freizeit

Die Deutschen trennen Berufs- und Privatleben. Im Beruf ist die sachliche Orientierung am
wichtigsten. Der Mensch ist zielstrebig und widmet sich den sachlichen Fragen und
Aufgaben. Im Privatleben sind die Beziehungen und die Familie am wichtigsten. Die
Deutschen entspannen sich in ihrer Freizeit, widmen sich ihren Hobbys. In der Arbeit
sprechen sie {iber das Privatleben nur minimal. Mit der Trennung von Privatleben und
Arbeitsleben hdngen zwei Bereiche zusammen:

Arbeitsrolle — Personlichkeit

Fiir die Deutschen ist derjenige profesionell, der seine Rolle beherrscht - der Mensch, der
korrekt, formell und rationell ist. Dieser Mensch muss fachliche Qualifikationen haben.
Die Rolle weist ihm eine bestimmte Verantwortlichkeit, Kompetenz und Arbeitsinhalt zu,
die die Umgebung erwartet. Wenn der Mensch unzufrieden ist, kann er die Arbeitsrolle
keinesfalls &ndern (vgl. Novy, 2007).

Emotionalitit — Rationalitat

Die Deutschen trennen das Privatleben und Arbeitsleben. Fiir die Deutschen ist Rationalitét
und Sachlichkeit ein Symbol fiir Professionalitit. Gefiihle und Emotionen zeigen, das ist
ein Symbol fiir Schwiche. In der Arbeit konzentrieren sich die Menschen auf die sachliche
Fakten und Argumente. Die Gefiihle, Erlebnisse und Eindriicke haben hier keinen Platz.
Die Emotionalitit zeichnet sich im Privatleben ab. Im Privatleben bedenkt der Mensch

seine eigenen Gefiihle (vgl. Novy, 2007).
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2.4.1.3 Das Bemiihen der Unsicherheit und dem Risiko auszuweichen

Die Deutschen formieren und prézisieren ihre Pldne. Sie organisieren, strukturieren und
normieren diese Plidne, damit sie den Problemen und Missverstindnissen in der Zukunft
vorbeugen konnen. Die Deutschen bemiihen sich mit dieser Art um das Optimum. Sie
haben sehr grof3e Ziele und sie bemiihen sich, diese Ziele zu erreichen. Fiir die Deutschen
sind hohe Qualitit, minimale Kosten und zeitliche Piinktlichkeit sehr wichtig. Das Symbol
fiir die Qualitétsarbeit ist das System der Normen und Vorschriften, die sie strikt einhalten.
Aus diesem kulturellen Standard weiter folgen:

Die Vorliebe fiir die Organisation

Die Arbeitsvorgénge, die vereinigten Methoden, die Verantwortung, die Modelle zur
Losung eines Problems fiihren zu bestimmten Zielen. Die Deutschen benutzen die
Improvisation nur als Notlosung bei der Entstehung von unvorhersehbaren Zwischenfallen.
Fiir die Deutschen ist die Improvisation einer Grund fiir die Entstehung der Anderungen
und der Problemen (vgl. Novy, 2007).

Die Ausrichtung auf das Detail

Die Deutschen sind iiberzeugt, dass die Qualitit und das Kernproblem im Detail bestehen.
Ihre Redewendung lautet:* Der Teufel steckt im Detail.“ Die Deutschen sind
Perfektionisten und der Perfektionismus ist ein Teil jedes Plans.

Sie machen keine Unterschiede zwischen den kleinen und groflen Dingen. Alle Dinge sind
fiir sie gleich wichtig. Die Deutschen mochten alles in schriftlicher Form haben. Sie

bemiihen sich, alles schriftlich nachzuweisen (vgl. Novy, 2007).

2.4.1.4 Zeitpline

Die Deutschen haben einen exakten Terminplan festgelegt und sie verfahren nach diesem
Plan. Jede Arbeit oder Aufgabe ist sehr gut geplant und genau aufgeteilt. Die Deutschen
machen nur eine Arbeit, die jetzt im Terminplan geplant ist. Erst nach der Beendigung ei-
ner Sache folgt andere Sache. Die Deutschen nehmen in Betracht nur auf das, was im Ter-
minplan fiir eine Zeitdauer geplant ist. Fiir die Deutschen ist ein professioneller Mensch
derjenige, der zuverldssig ist, den Ecktermin, Terminplan und seinen personlichen Termin-
plan respektiert. Die Menschen, die diese Art der Zeitplidne nicht respektieren, sind fiir die
Deutschen unprofessionell, unzuverldssig und inkorrekt. Die Deutschen widmen ihre Zeit

nur den wichtigen Dingen und Menschen. Auf dem ersten Platz ist immer die Arbeit und
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dann folgt die Zeit fiir das freundliche Gespriach, den informalen Besuch oder die Feier.
Die Unterbrechung der Handlung ist sehr unanstidndig und fiir die Deutschen bedeutet es
die Respektlosigkeit gegeniiber einem Menschen, der diese Handlung flihrt (vgl. Novy,
2007).

2.4.1.5 Schwacher kommunikative Kontext

Fiir die Deutschen ist eine direkte und explizite Kommunikation typisch. Alles ist klar,
sachlich und genau ausgesprochen. Die Prioritit ist das, was libermittelt werden soll. Se-
kundér ist, wie es libermittelt wurde. Am wichtigsten ist der Inhalt der Sache, die vermittelt
wird. Die Deutschen teilen immer mit, was sie denken und was fiir sie wichtig ist. Sie be-
trachten die Gefiihle der Beteiligten nicht. Sie denken nicht daran, dass sie jemanden belei-
digen konnen, deshalb handeln sie mit der Trennung einzelner Bereiche im Leben. Die
Deutschen haben nicht das Wahrnehmungsvermdgen. Sie horen nur klar vermittelte Worte

und der vermittelte Inhalt (vgl. Novy, 2007).

2.4.1.6 Selbstsicherheit

Die Deutschen bemiihen sich, wie Experten zu wirken, die ihre Arbeit perfekt konnen. Thre
Meinungen sind klar, bestimmt und eindeutig. Sie opponieren, deuten auf die Fehler hin
und korrigieren ihre Mitarbeiter. Thre Worte betonen sie mit non-verbalen Gesten, die als
Souveranitdt und Kraft interpretiert werden. Sie {liberzeugen ithre Umgebung von ihren
Meinungen, Strategien und ihrer Unternehmungslust. Die Deutschen tolerieren andere
Meinungen nur sehr wenig. Fiir sie sind ihre Meinungen am wichtigsten. Sie repriasentieren
sich selbst. Sie sind die Arbeiter, die die Erwartungen ihres Vorgesetzten, die festgelegten

Aufgaben, Normen und Regeln vorbildlich erfiillen (vgl. Novy, 2007).

2.4.2 Tschechische kulturellen Standards

2.4.2.1 Orientierung an die Beziehungen

Die Tschechen bevorzugen Sympathien und Beziehungen unter den handelnden Personen
vor dem sachlichen Inhalt. Bei deutschen Partnern ist es ganz im Gegenteil. Fiir die Tsche-
chen sind die sozialen Beziehungen, die Kommunikation ohne die Konflikte, die gegensei-

tigen Sympathien und Verstidndnisse wichtig. Sie bilden angenehme, freundliche Atmo-
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sphédre bei der Handlung und sie bemiihen sich, die guten Beziehungen weiter zu behalten.
Sie arbeiten mehr fiir ihre Vorgesetzten und Kollegen als fiir das Zeichen oder Produkt. Die
deutschen Manager arbeiten fiir die Firma und sie sind selbst nur die Managern oder Mitar-
beiter der Firma. Am Anfang des Handelns bemiihen sich die Tschechen iiber die gegen-
seitigen Erkenntnisse. Fiir die Deutschen sind die gegenseitigen Erkenntnisse nur der Zeit-
verlust oder die unprofessionelle Handlung. Die wichtige Rolle in der tschechischen Kultur
spielen die Emotionen. Sie haben die gleiche Stelle wie die sachliche Orientierung. Die
Emotionalitdt in der Arbeit bedeutet fiir die deutschen Handelspartner die mangelhafte

Qualifikation. Sie gehort nur im Privatleben.

Der Anfang der Zusammenarbeit mit den tschechischen Handelspartnern ist verlegen, ent-
decken sich die Zweifeln und Befiirchtungen, dass die Partnern ihres Vertrauen ausnutzen.
Wenn der deutsche Handelspartner (oder auch jeder andere Partner) sympathisch und an-
genehm ist, kommt es zur beiderseitigen Freundschaft. In dieser Freundschaft duzten sich
die Menschen und teilen sie sich die Privatinformationen mit. Diese Weise ist fiir die
Deutschen sehr schnell. Der erste Teil der Zusammenarbeit ist flir die Deutschen aus der
tschechischen Seite zu langsam und der zweite Teil ist fiir sie zu schnell. Deutschen wissen
nicht, warum es zu dieser Anderung kommt. Sie sind besinnungslos und diese Situation ist
fiir sie unangenehm. Tschechen denken, dass ihre Herzlichkeit und Offenheit nicht von

Deutschen erwidert wird (vgl. Novy, 2007).

2.4.2.2 Arbeit und Freizeit

Die Trennung der Arbeit und Freizeit ist nicht fiir die Tschechen typisch. Sie widmen sich
ihres Bemiihen und Arbeitszeit der Entstehung, Unterhaltung und Entwicklung der person-
lichen Verhiltnisse. Sie entwickeln die personlichen Verhéltnisse mit Hilfe der informalen
Verhiltnisse, kleinerer Beachten oder der Ubermittlungen der privaten Probleme. Sie haben
die wirkliche Aufmerksamkeit iiber zweite Person. Die Tschechen arbeiten nicht nach der
ganzen Arbeitszeit. Sie haben in der Arbeit auch die Pausen fiir das Ausruhen. Dank den
Pausen in der Arbeit schaffen nicht die Tschechen die Biiroarbeit und sie miissen diese
Arbeit nach Hause nehmen. In ihrer Freizeit miissen sie die Arbeit beendet. Das andere
typische Merkmal beim Handeln mit Tschechen ist es, dass die Arbeitshandlungen beim

Mittagessen oder beim Kaffee beigelegt sind (vgl. Novy, 2007).
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2.4.2.3 Das Bemiihen der Konflikten auszuweichen

Die Tschechen bemiihen sich, um die angenechme und konfliktlose Arbeitsumgebung und
streben sie nach der Minimierung der Arbeitskonflikt und personlicher Konflikt. Sie bemii-
hen sich den Konflikten ausweichen. Wenn einiger Konflikt entsteht, 16sen ihn die Tsche-
chen nicht gleich, aber sie bevorzugen den informalen Weg — den Sitz beim Kaffee oder
einer Besuch in der Restauration. Der deutsche Partner prasentiert und analysiert den Kon-
flikt und sucht die Losung des Konflikts. Er berticksichtigt nicht die Gefiihlen und das so-
ziale Klima. Wenn der soziale Druck sehr groB} ist, kann es zu emotioneller Explosion
kommt. Der Mensch kann man ohne weitere Kommunikation oder Mitarbeiter zuriickzie-
hen. Er kann alle beiderseitigen Kontakten beenden und aus dem Arbeitsplatz aussteigen

(vel. Novy, 2007).

2.4.2.4 Partikularismus

,Der Partikularismus bezeichnet die Kultur, in der die Menschen das Maf3 seiner Verant-
wortung, Zuverldssigkeit und personelle Engagement in Abhdngigkeit von der Intensitdt
und Qualitdt der sozialen Beziehungen mit seinem Partner differenzieren.“ (Novy, 2007, S
65)

Das Gegenteil des Partikularismus ist Universalismus, die universelle Normeinhaltung, die
Einhaltungen der Regeln und Standards gegen alle Partner durchweg und ohne Riicksicht
auf breiteren Zusammenhang ausdriickt, in der sich die Situation abspielen (vgl. Hofstede,
2007). Die tschechische Kultur gehdrt zur partikularistischen Kultur. Die Tschechen sind
fahig fiir ihre Bekannten und Freunden das Maximum machen. Die Freunde koénnen auf sie
verlassen. Die Tschechen verhalten sich anders zu denen, die sie nicht gut kennen. Die
Verpflichtungen gegen diese Leute sind nicht fiir die Tschechen so wichtig und das Gefiihl
der Verantwortung wird schwicher. Von diesen Menschen erhalten die Tschechen den Ab-
stand. In diesem Standard entstehen auch die Probleme zwischen Tschechen und Deut-
schen. Die Deutschen erwarten die Pflichten und Verantwortung gegen die sachlichen An-
gelegenheiten. Die Tschechen bevorzugen die personellen Angelegenheiten (vgl. Novy,

2007).
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2.4.2.5 Zeitpline

Die Tschechen halten nicht einen exakten Zeitplan und die exakte Tatigkeitdauer ein. Die
Tschechen manipulieren freier mit den Terminen und Aufgaben, die in exakten Termin
ausgehédndigt werden miissen. Es bedeutet, dass es zum Zeitverzug kommen kann. Aber es
bedeutet nicht, dass es in der Ordnung schafft. Mit den Problemen beschéftigen sich die
Tschechen, wenn es notwendig ist. Die Tschechen benutzen gern die Gelegenheiten, die
sich anbieten und nicht geplant waren. Sie gehen mehreren Tétigkeiten zugleich in
bestimmtem Zeitintervall nach. Die Redewendung: ,, Mehrere Fliegen mit einer Klappe

schlagen.* ist den Ausdruck der Professionalitit (vgl. Novy, 2007).

2.4.2.6 Starker kommunikative Kontext

Fiir die tschechische Kultur ist die indirekte Kommunikation, implizite Kommunikation
und der starke kommunikative Kontext typisch. Fiir den tschechischen kommunikativen
Stil ist typisch, dass die Information, die die Tschechen mitteilen wollen, muss unserer
Partner aus dem Kontext der Situation und aus unserer non — verbalen Kommunikation
begreifen. Die non-verbale Kommunikation hat zwei wichtige Rollen. Die erste Rolle ist
Korpersprache, Gesichtsausdruck, Emotionen, Augenkontakt und die zweite Rolle ist
gemeinsames Gesprich, gemeinsame Freunden und Beziehungen. Die Deutschen
bezeichnen die non — verbale Kommunikation als indirekt. Und diese Kommunikation
fiihrt nicht zum Kernpunkt. Sie ist voll der Ankldnge, Anspielungen und Mehrdeutigkeiten.
Wenn die Tschechen die Unzufriedenheit zeigen wollen, begrenzen sie die gemeinsame
Kommunikation, suchen sie die Vorwénde fiir den Arbeitsausfall aus, vermeiden sie den
personellen Kontakt (vgl. Novy, 2007).

Der Geschiftsleiter muss selbst diese Tatsachen feststellen und er bemiiht sich den Arbeiter
auffordern, damit er selbst seine Probleme mittteilt. Die Tschechen teilen beim Aushandeln
vorsichtig und stufenweise seine Forderungen mit. Sie warten auf den Fehler seiner
Partner, sie weisen auf die starke und schwache Seite hin und sie lassen die Situation sehr
lange zweideutig Direkte Kollision kommt bei den Tschechen nur wenig vor. Die
Tschechen sagen iiber sich selbst, dass sie nicht gern engherzig diskutieren. Und sie
bemiihen sich diesen Situationen ausweichen. Wenn sie argumentieren miissen,
argumentieren sie nicht lange. Sie suchen den Weg, wie dieser Situation entgehen und sie

bemiihen sich den dritten Weg finden. Die Deutschen denken, dass die Tschechen zu viel



UTB in Zlin, Fakultit fiir humanwissenschaftliche Studien 28

sprechen. Die Tschechen denken im Gegenteil, dass die Deutschen die Tschechen nicht
wahrnehmen und begreifen. Das andere Problem ist, dass die Deutschen sich tiber die
Tschechen denken, dass sie keine Ansichten haben, weil die Tschechen oft schweigen und
zeigen die kleine Initiative. Die Tschechen denken im Gegenteil, dass sie nicht die

selbstverstandlichen Informationen mitteilen miissen (vgl. Novy, 2007).

2.4.2.7 Schwankende Selbstsicherheit

Die tschechische Kultur kennzeichnet sich den niedrigen Selbstbewusstsein, die Unter-
schitzung sich selbst beim Vergleich mit anderen und die Unterschéitzung der Fahigkeiten
und Fertigkeiten in bestimmter Situation. Die Mehrheit der Tschechen hat eher das niedri-
gere Selbstbewusstsein. Die kleinere Gruppe von Tschechen unterschétzt sich. Wenige
Tschechen haben das angemessene Selbstbewusstsein. Die meisten Tschechen denken in
Wirklichkeit, dass sie die ausreichende Wirklichkeit und Wissen haben, aber ihnen die an-
gemessene Selbstsicherheit fehlt. Beim Kontakt mit dem deutschen Partner entbehren die
Tschechen die Fihigkeiten und Fertigkeiten den Partner in der Kommunikation, im Aus-
handeln und in der Umsetzung ihrer Interessen sein. Die Tschechen stellen infrage sich
selbst, sie fiihlen sich unfidhig um die Konkurrenz durchsetzen. Die Tschechen fiirchten
sich, dass sie sich lacherlich machen. Das typische Merkmal fiir die tschechische Kultur ist

Ironie, Witzen und Humor (vgl. Novy, 2007).

2.4.2.8 Beziehungen zu den Strukturen, die Improvisation

Der typische Standard fiir die tschechische Kultur ist die Improvisation. Die Improvisation
ist der Ausdruck der Flexibilitat, der Erfindungsgabe, der Adaptabilitit und der Qualifika-
tion. Der Mensch, der improvisieren beweist, kann er sich in der ungiinstigen und unvor-
sehbaren Situation zu helfen wissen. Er 16st die Probleme flexibel. Die tschechische Kultur
ist sehr kreativ. Die Angehorigen reagieren auf die laufenden Ereignisse und sie definieren

nicht voraus ihre Absichten (vgl. Novy, 2007).

Die deutsche Kultur ist eher pro — aktiv. Die Kultur bemiiht sich ihre Absichten
langwéhrend formulieren.

Fiir die Deutschen ist die Improvisation nur die Extremlosung und sie markiert die
Unprofessionalitdt. Fiir den deutschen Partner ist wichtig der Plan, der die Dinge

organisiert. Die Tschechen behaupten, dass der Plan nicht die Dinge organisiert, aber er
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organisiert die Personen, deshalb sind sie skeptisch und abweisend gegen ihn. Das sind

andere Konflikten zwischen Deutschen und Tschechen (vgl. Novy, 2007).
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3 GESCHAFTSVERHANDLUNGEN MIT DEN DEUTSCHEN
PARTNERN

Die Beziehungen zwischen Deutschland und der Tschechischen Republik sind sehr
intensiv. Deutschland ist fiir die Tschechische Republik der groBte Handelspartner. Die
Tschechische Republik ist fiir Deutschland der wichtigste Handelspartner aus den Liandern
Mitteleuropas und Osteuropas.

In der Tschechischen Republik wirken etwa 4500 deutschen Firmen. Zu den groBten
deutschen Investoren gehoren Volkswagen, Robert Bosch und Siemens VDO.
Deutschland hat eine lange Geschéftstradition. Es organisiert die grofen und
renommierten, internationalen Veranstaltungen, Messen und Ausstellungen.

Es ist wichtig, die deutsche Mentalitit und Firmenkultur begreifen. Wir hitten uns der
deutschen Firmenkultur akzeptieren und anpassen (vgl. Zamykalova, 2003).

Fiir die Handlungen in Deutschland ist sehr wichtig, in welchem Teil des Landes wir uns
befinden. Deutschland wurde in der Vergangenheit in viele Staaten geteilt. Bis heute gibt
es die Unterschiede zwischen Norddeutschland und Siiddeutschland, aber auch zwischen
Westdeutschland und Ostdeutschland. Dank dieser Gliederung sind die sichtbaren
Unterschiede, vor allem in der Mentalitat (vgl. Zamykalova, 2003).

Die Deutschen unterscheiden sich auch in den Dialekten, dem Charakter und Verhaltung.
Die wichtige Rolle im Leben der Deutschen spielt auch die Religion. 45% der Einwohner
bilden die Protestanten, die vor allem im Norden und im Osten des Landes leben. 37% der
Einwohner bilden die Katholiken, die vor allem im Westen des Landes leben.

Trotzdem existieren die Einheitelemente der deutschen Kultur. Diese Elemente sind
Schriftsprache, Piinktlichkeit, Stolz auf die deutschen Fahigkeiten und Erfolge.

Die Schriftsprache unterscheidet sich von den regionalen und lokalen Dialekten. Diese
Dialekte sind fiir die ausldndischen Partner und auch manchmal fiir die Deutschen sehr
schwer verstindlich. Die personlichen Verhandlungen und Formalgespréachen laufen in der
deutschen Sprache, sog. Hochdeutsch ab. Es ist sehr wichtig, das Hochdeutsch kennen.
Englisch oder Franzosisch spricht man nur im Bankwesen und Handeln.

Wenn wir die deutsche Sprachen nicht kennen, sollten wir auf die Verhandlung einen
Dolmetscher besorgen (vgl. Zamykalova, 2003).

Die Deutschen sind beim ersten Kontakt sehr formal und zuriickhaltend. Sie wirken

unfreundlich. Beim Treffen reichen sie die Hinde auch mehrmals am Tag und sie schauen
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sich gegenseitig. Sehr wichtig ist, den Namen sich merken und diese Namen benutzen bei
der Anrede. Andere Korperkontakte sind unerwiinscht (vgl. Zamykalova, 2003).

Die Deutschen sind piinktlich und genau. Sie halten die Zeit ein. Die Piinktlichkeit
erfordern sie auch von anderen. Wenn die Handlungen auf die bestimmte Zeit sich
vereinbaren, beginnen die Handlungen in dieser Zeit. Wenn wir die Verspéatung haben,
sollten wir anrufen und uns entschuldigen. Die Handlungen realisieren sich nach dem
Programm und in der geplanten Zeit beenden. Deutschland ist die Nation, die sich seine
Zeit unterorden bemiiht (vgl. Zamykalova, 2003).

Die Handlungen laufen manchmal nach einem im Voraus geplanten Programm ab. Die
Handlungen kdnnen wir mit dem gesellschaftlichen Gespriach anfangen. Wir konnen iiber
Kunst, Reise, FuBlball oder Bier sprechen. Die Deutschen sprechen gern nicht tiber Politik,
Familie und Privatleben, historische Begebenheiten. Wir sollten uns auf die Handlungen
ordentlich vorbereiten. Es ist gut, die klaren Argumenten und Fakten vorbereitet haben. Die
deutschen Partner sind die anspruchsvollen Geschiftsfiihrer und sie erfordern die
detaillierten Présentationen. Alles muss durch die Referenzen und Trigermaterialen
untergesetzt sein. Die Deutschen wollen alles schriftlich haben.

Wenn wir die Bedingungen nicht einhalten, kann es das Ergebnis der
Geschiéftsverhandlungen negativ beeinflusst. Wir sollten nicht vom Thema abschweifen. Es
ist nicht geeignet zu den behandelten Fragen. Die Deutschen halten die Verpflichtungen
ein. Das Improvisationstalent ist bei den Deutschen einiger gefragt. Sie planen systematisch
und griindlich fiir die lange Zeit (vgl. Zamykalova, 2003).

Deutschland ist unser langjdhriger Nachbar. Dank dem sind die deutschen Gewohnheiten
den Tschechen nicht ganz fremd. Die Tschechen haben die dhnlichen Grundsétze bei den
Anreden, BegriiBungen, Bekleidungen oder Tischmanieren.

Bei den Anreden gebrauchen die Deutschen die Worter Herr und Frau. Dann folgt der
Nachname oder der Titel und der Nachname. Der Titel kann akademisch oder der
Adelstitel sein. Wenn eine Person viele Titel hat, benutzen wir den hochsten Titel. Wenn
wir den Titel weglassen und die bestimmte Person hat den Titel, ist es als die
Gesellschaftsverfehlung betrachtet (vgl. Svétlik, 2003).

Bei den Handlungen siezten sich die Handelspartner. Das Duzen ist nicht zu geeignet. Das
Duzen benutzt eher die jlingere Generation.

Die Deutschen sind auch im Ankleiden formal. Die Ménner ziehen manchmal den

qualitédtsvollen, dunklen Anzug, Hemd, Krawatte und Lederschuhe an. Der Sakko haben
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die Minner aufeinander bis zum Ende der Handlungen. Es ist sehr ungeeignet, die Armeln
aufkrempeln. Die Frauen ziehen sich bunter an, aber sie ziehen sich unaufdringlich an. Die
passenden Bekleidungen fiir die Frauen sind die klassischen Kostiime oder Hosenanziige.
Alle Bekleidungen miissen sauber sein. Die iibertriebene Accessoires und Schmucke
empfehlt man nicht. Die Frauen schminken sich nicht auffillig und sie farben ihre Haare
fast nicht. Die Deutschen haben die Vorliebe fiir die qualititsvollen Bekleidungen und sie
schitzen die Qualitét ab (vgl. Svétlik, 2003).

Fiir die Handlungen miissen wir uns sorgfiltig vorbereiten. Zuerst sollten wir die Termine
schriftlich vereinbaren. Nachdem wir die schriftliche Antwort enthalten, konnen wir uns
telefonisch vereinbaren. Die geeignete Zeit fiir die geschéftlichen Verabredungen ist von
11. bis 13 Stunde und dann von 15 bis 17 Stunde. Die Unzeit fiir die geschéftlichen
Verabredungen ist nach 18 Stunde und am Freitagnachmittag (vgl. Gullova, 2002).

Bei den Vorstellungen ist iiblich sich die Visitenkarten auszutauschen. Die Visitenkarten
miissen in Deutsch sein und sie miissen den deutschen Gewohnheiten angeglichen sein. Die
Visitkarten enthalten in der Regeln Name und Nachname, Funktion, Firmenname,
Institution oder Organisation, Firmenanschrift, Firmenlogo, Telefonnummer mit
Durchwahl, Faxnummer, E-Mail — beziehungsweise Internet - Adresse.

Die Arbeit und das Privatleben werden in Deutschland deutlich getrennt. Die Deutschen
16sen keine Privatsachen in der Arbeit. In der Arbeit arbeiten die Deutschen im vollen
Einsatz (vgl. Gullova, 2003), (vgl. Wrede — Grischkat, 2001).

Die Deutschen arbeiten nicht gern iiber. Sie sind sehr ambitids. Sie bemiihen sich ihre
Rolle fehlerfrei zu fiillen. Es ist sehr schwer, die Arbeitsrollen perfekt zu bewiltigen, vor
allem fiir die Frauen. Deshalb haben die Frauen ein Tag im Monat frei. Die Deutschen
ruhen sich in ihrer Freizeit aus und sie widmen sich ihren Hobbys.

Fiir die deutsche Kultur ist der schwache kommunikative Kontext typisch. Die Deutschen
16sen die Dinge direkt. Sehr wichtig sind fiir sie klare Informationen, Fakten und Details.
Die Deutschen sind auch die guten Zuhorer. Sie organisieren die Handlungen mit klarem
Plan. Sie voraussetzen den erfolgreichen Schluss der Handlungen. Die deutschen Vetrige
sind sehr genau und detailliert. Jedes Detail ist mit dem Fachmann untersucht. Fiir die
Deutschen sind Handlungen sehr ernst, deshalb diirfen die Partner nicht Spal machen (vgl.
Svétlik, 2003).

Im Deutschland ist groBe Emanzipation der Frauen. Trotzdem ist ihre Reprédsentation in

den deutschen Firmen ziemlich klein. Aber wir miissen die Familienpflichten, die die
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Hinderung der Managerposition bei den Frauen bilden, betrachten (vgl. Zamykalova,

2003).
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4 WIE BEWALTIGEN DIE INTERKULTURELLEN
UNTERSCHIEDE UND KONFLIKTE

Die Unterschiede in den kulturellen Standards fithren zu vielen Konflikten, Missverstiand-
nissen und Unverstindnissen zwischen den Partnern der verschiedenen Linder. Folgende

drei Punkte sind sehr wichtig:
Wir miissen die ausléindische Kultur kennen

Es ist sehr wichtig, die Unterschiede unter den Kulturen zugeben, beschreiben, erkliren
und diese Unterschiede begreifen. Die Methode der kulturellen Standards ist die leichteste
Methode zu den Erkenntnissen der kulturellen Unterschiede. Es geht um den relativen Ver-
gleich. Es ist wichtig, gegenseitige kulturelle Standards und Dimensionen aber auch eigene

Kultur erkennen (vgl. Novy, 2007).
Wir miissen die auslindische Kultur respektieren

Die Kulturen sind verschieden. Sie stechen gegenseitig ab. Wir kdnnen nicht sagen, welche
Kultur besser ist. Die Verschiedenheiten der Kulturen sollten wir nicht richten, aber wir
sollten sie respektieren. Auch wenn wir die Kultur respektieren, konnen wir unseren
Wunsch in dieser Kultur leben oder mit jemandem mitarbeiten aussprechen. Wir konnen

unsere Freunden und Mitarbeitern in der auslidndischen Kultur wiahlen (vgl. Novy, 2007).
Wir miissen zu der auslindischen Kultur entgegenkommend sein

Es ist sehr wichtig entgegenkommend zu der auslédndischen Kultur sein. Der entgegen-
kommende Schritt macht - es bedeutet das Bemiihen um die verschiedenen Verstindnisse
und die Erleichterungen des komplizierten und sozialen Prozess und die Losung finden

(vgl. Novy, 2007).
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II. PRAKTISCHER TEIL
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S KULTURELLE DIMENSIONEN

Im praktischen Teil schliee ich an die kulturellen Dimensionen. Der holldndische
Wissenschaftler beschiftigte sich mit diesen kulturellen Dimensionen. Er stelle finf
kulturellen Dimensionen fest. Diese Dimensionen sind: einem Risiko und einer
Unsicherheit ausweichen, Abstand der Machtpositionen, Mal3 des Individualismus versus
das MafB des Kollektivismus, maskuline Werte versus feministische Werte, kurzfristige
Orientierung versus langfristige Orientierung. Gert Hofstede priifte diese Dimensionen in
72 Staaten. Auf dem Grund des Erforschungsergebnisses konnen wir die
Grundunterschiede unter den Léndern vergleichen und begreifen. Ich mdchte Thnen die
Erforschungsergebnisse nahelegen. Ich konzentriere mich auf die Tschechische Republik

und Deutschland.

5.1 Erforschungsergebnisse von Geert Hofstede

Das Land Das Ergebnisse
Die Tschechische Republik 57
Deutschland 35

Tab. 1 Werte der Abstand von Machtposition

Die Tabelle zeigt uns, dass die Tschechische Republik groflere Werte als Deutschland hat.
Nach dieser Forschung gehdrt Deutschland mit den 35 Punkten zum Land mit der
niedrigen Machtdimension. Die Tschechische Republik hat 57 Punkte und befindet sich

etwa in der Mitte dieser zwei Dimensionen.

Das Land Das Ergebnisse
Die Tschechische Republik 67
Deutschland 58

Tab. 2 Werte des Malles von Individualismus

Die Tabelle zeigt uns, dass die Tschechische Republik 67 Punkte hat und dass Deutschland
58 Punkte hat. Deutschland gehort zur individualistischen Kultur. Die Tschechische
Republik befindet sich in der Mitte des Individualismus und Kollektivismus, aber sie hat

naher zum Individualismus.



UTB in Zlin, Fakultit fiir humanwissenschaftliche Studien 37

Das Land Das Ergebnisse
Die Tschechische Republik 74
Deutschland 65

Tab. 3 Werte dem Risiko und der Unsicherheit auszuweichen

Die Tabelle zeigt uns, dass die Tschechische Republik 74 Punkte hat und dass Deutschland
65 Punkte hat. Die Tschechische Republik gehort zur Kultur, die sich dem Risiko und der
Unsicherheit auszuweichen bemiiht. Die Tschechische Republik gehort zur Kultur mit dem
starken Bemiihen dem Risiko und der Unsicherheit ausweichen. Deutschland ist in der

Mitte dieser zwei Kulturen.

Das Land Das Ergebnisse
Die Tschechische Republik 66
Deutschland 57

Tab. 4 Maskuline Werte

Die Tabelle zeigt uns, dass die Tschechische Republik 66 Punkte hat und dass Deutschland

57 Punkte hat. Beide Lander gehoren zur maskulinen Kultur.

Das Land Das Ergebnisse
Die Tschechische Republik 13
Deutschland 31

Tab. 5 Werte der langfristigen Orientierung

Die Tabelle zeigt uns, dass die Tschechische Republik 13 Punkte hat und dass
Deutschland 31 Punkte hat. Die Tschechische Republik gehort zur Kultur mit der
kurzfristigen Orientierung. Und Deutschland steht in der Mitte der Kultur mit der
kurzfristigen Orientierung und der Kultur mit der langfristigen Orientierung. Aber im
Vergleich zur Tschechischen Republik gehort Deutschland zur Kultur mit der langfristigen

Orientierung.

Alle Informationen und Ergebnisse gehen nur aus der Forschung der kulturellen

Dimensionen von Geert Hofstede aus.
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5.2 Erforschungsergebnisse in den tschechischen Firmen
Ich motiviere mich in meinem praktischen Teil mit der Forschung von Geert Hofstede.

Ich konzentriere mich auf die kulturellen Dimensionen in den tschechischen Firmen, die
mit den deutschen Firmen mitarbeiten. Fiir meine Forschung wéhle ich die Methode der
Fragebogen aus. In meinem Fragebogen stelle ich die Informationen {iber die deutsche Kul-
tur in den tschechischen Firmen fest. Diese tschechischen Firmen arbeiten mit deutschen
Partnern und ich stelle im ersten Teil fest, was diese Firmen iiber die deutsche Kultur und
die Handlungen meinen. Und der zweite Teil stellt die Informationen iiber die tschechische

Kultur und die Handlungen fest.

Der Fragebogen hat 19 Fragen und diese Fragen sind geschlossen. Ich benutze die Nummer
von 1 bis 5 fiir die Antworten. Die Befragten antworteten auf die Fragen schriftlich in den
Formular. Meine Fragen betreffen die 5 kulturellen Dimensionen. Zu jeden Dimensionen

habe ich 2 Fragen.

Ich sandte meinen Fragenbogen der 50 tschechischen Firmen, die mit den deutschen Part-
nern mitarbeiten. Und ich bat diese Firmen um die Zusendung meines ausgefiillten Frage-
bogens zuriick. Von diesen Firmen antwortete mehr als die Hélfte. Ich meinte, dass mehre-
re Leute in diesen Firmen den Fragebogen ausfiillen. Aber die Firmen antworteten mir,
dass sie sehr verhindert sind oder dass sie schon mit anderem Student zusammenarbeiten.

Einige Firmen antworteten mir nicht.

5.2.1 Methode der Datenverarbeitung

Der Fragebogen ist mit der Hilfe der Tabelle und Grafiken ausgewertet, in denen die Werte

nach der Zahl der Antworten aufgezeichnet sind.

5.2.2 Forschungsziel

Mit diesem Fragebogen mochte ich feststellen, was die einzelnen tschechischen Firmen
iiber die deutsche Kultur und die deutschen Handlungen meinen und ich stelle auch fest,
was die einzelnen tschechischen Firmen {iber die tschechische Kultur und die tschechi-

schen Handlungen meinen.
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Dann vergleiche ich die Antworten von allen tschechischen Firmen und diese Antworten

werte ich aus.

5.2.3 Auswertung der Fragebogen

In meinem praktischen Teil bearbeite ich die Ergebnisse der Fragebdgen mit Hilfe der Ta-
belle und Grafiken. Alle Angebote werte ich mit Hilfe der tatsédchlichen Antworten von den

tschechischen Firmen aus.
Der Fragebogen enthélt 19 Fragen.

Der erste Teil hat 10 Fragen, die sich mit der deutschen Kultur und den deutschen Hand-
lungen beschéftigen. Bei diesen Fragen beschreibe ich die Graphen und schreibe ich die
Informationen iiber die einzelnen kulturellen Dimensionen. Und ich schreibe auch ein paar

Empfehlungen der tschechischen Firmen.

Und der zweite Teil hat 9 Fragen, die sich mit der tschechischen Kultur und den tschechi-
schen Handlungen beschiftigen. Bei diesen Fragen beschreibe ich nur die Graphen und

vergleiche ich die tschechische und deutsche Kultur.
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1. Frage
Denken Sie, dass flir das erfolgreiche Handeln mit deutschen Partnern die Kenntnisse

eigener Kultur und der deutschen Kultur wichtig sind?

Der Forschung nahmen 30 tschechische Firmen teil. Diese Firmen arbeiten mit deutschen

Handelspartnern.

Die Antworten Der Anzahl
JA 18
NEIN 12

Die Tab. 6 — Kenntnisse eigener und auslidndischer Kultur

Diese Tabelle zeigt uns, dass fiir die meisten befragten Firmen die Kenntnisse eigener
Kultur und der deutschen Kultur fiir die erfolgreichen Handlungen wichtig sind.

Die Unterschiede in den kulturellen Standards der verschiedenen auslédndischen Lénder
fiihren oft zu den Missverstidndnissen und zu den erfolglosen Geschiftsverhandlungen.
Meiner Meinung nach ist sehr wichtig, eigene und auslédndische Kultur kennen. Die erste
Bedingung fiir die guten Zusammenarbeiten mit den ausldndischen Partnern und fiir die
gegenseitigen Verstindnisse sind die Erkenntnisse der ausldndischen Kultur. Wir sollten

die kulturellen Standards und Dimensionen unserer Partner kennen.
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2. Frage
Zu welcher Kultur wiirden Sie Deutschland zuordnen?

10 Maskuline Werte versus feministische Werte

15
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1. Feministische 2. Eher 3. Feministische 4. Ehermaskuline 3. Maskuline
Kultur femmistische  Kultur/Maskuline Kultur Kultur
Kultur Kultur

Der Graph 1. Maskuline Werte versus feministische Werte

Der Graph zeigt uns, zu welcher Kultur wiirden die befragten Firmen Deutschland zuge-
ordnet. Die meisten befragten Firmen ordnen Deutschland eher zur maskulinen Kultur (18).
Nach 12 befragten Firmen befindet sich Deutschland in der Mitte der feministischen und
maskulinen Kultur. Und nur die 2 befragten Firmen teilen die Meinung, dass Deutschland

zur feministischen Kultur gehort.
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3. Frage
Wie die Deutschen die Konflikte 16sen?

Maskuline Werte versus feministische Werte
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Der Graph 2. Maskuline Werte versus feministische Werte

Dieser Graph zeigt uns, wie die deutschen Héndler die Konflikte 16sen. Die Firmen haben
antworten, ob die Deutschen ihre Konflikten mit direkter Kollision oder mit dem Kom-

promiss 16sen.

Die meisten befragten Firmen meinen, dass die Deutschen die Konflikte eher mit dem
Kompromiss 16sen (16). Nach 3 befragten Firmen losen die Deutschen ihre Konflikte be-
stimmt mit dem Kompromiss. Nach 8 befragten Firmen 16sen die Deutschen ihre Konflikte
mit direkter Kollision aber auch manchmal mit dem Kompromiss. Und nur 3 befragte Fir-

men meinen, dass die deutschen Handler ihre Konflikte mit direkter Kollision l6sen.

Die 2. und 3. Frage betreffen der maskulinen Werte und femininen Werte. Nach der Fachli-
teratur gehort Deutschland zur maskulinen Kultur. In meinem Fragebogen antworteten die
meisten Firmen, dass nach ihnen Deutschland zur maskulinen Kultur gehort. Aber ein paar

Firmen antworteten, dass Deutschland zur femininen Kultur gehort.

Deutschland gehort eindeutig zur maskulinen Kultur. Die deutschen Firmen orientieren
sich auf die Ergebnisse, die Erfiillungen ihrer Ziele und die Kunden. Fiir die deutschen

Firmen sind die Entschiedenheit und die starke Fiihrung typisch. Unter den Mitarbeiter ist
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der bestimmte Wetteifer typisch. Und die Deutschen leben eher fiir die Firma und fiir die

Arbeit.

Diese Merkmale sind fiir die maskuline Kultur typisch, deshalb wiirde ich die deutsche
Kultur zur maskulinen Kultur zugeordnet. Ich meine, dass die befragten Firmen ihre deut-

schen Kollegen oder Partner in diesem Bereich gut kennen.

4. Frage

Charakterisieren Sie bitte die deutschen Héndler.

Maf des Individualismus versus Maf} des Kollektivismus
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Der Graph 3. MaB3 des Individualismus versus Maf3 des Kollektivismus

Dieser Graph zeigt uns die Charakteristik der deutschen Handler nach den befragten tsche-
chischen Firmen. Die Firmen haben antworten, ob die Deutschen mit nahen Verbindungen
zur Familien charakteristisch sind. Oder sie legen den Nachdruck auf das Individuum und
die schwicher Verbindungen zwischen dem Individuum und die Gruppe. Die meisten be-
fragten Firmen meinen, dass die deutschen Handler unter der individualistischen und kol-
lektiven Kultur gehoren. Nach diesen Firmen haben die Deutschen einerseits die nahen
Verbindungen zur Familie und andererseits legen die Deutschen den Nachdruck auf das

Individuum (24). Nach 4 befragten Firmen sind die Deutschen eher mit den nahen Verbin-
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dungen zur Familie charakteristisch. Nur 2 befragte Firmen meinen, dass die Deutschen

den Nachdruck auf das Individuum legen.

5. Frage

Denken Sie, dass die Deutschen im Team oder individuell handeln?

Maf des Individualismus versus Malk des Kollektivismus

14 14

Zahl der Antworten 5

Der Graph 4. MaB3 des Individualismus versus Maf3 des Kollektivismus

Dieser Graph zeigt uns, wie die Deutschen handeln. Die Firmen haben antworten, ob die

Deutschen im Team oder individuell handeln.

Eine Hilfte der Firmen meint, dass die Deutschen eher im Team handeln (14). Und zweite

Hiélfte der Firmen meint, dass die Deutschen im Team aber auch individuell handeln (14).

Es kommt auf die Umstidnde und Handlungen an. Und nur 2 Firmen meinen, dass die deut-

schen Partner individuell handeln.

Die 4. und 5. Frage betreffen des MaB3es von Individualismus und des MaB3es von Kollekti-

vismus. Nach der Fachliteratur gehort Deutschland zur individualistischen Kultur. Nach

den Antworten der befragten Firmen gehort Deutschland sowohl zur individuellen Kultur,

als auch zur kollektiven Kultur.
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Fiir die deutsche Kultur ist typisch, dass die Bindungen unter den Einzelpersonen frei sind.

Jeder deutsche Arbeiter hat sein Privatleben und dieses Privatleben ist fiir die anderen Mit-

arbeiter das Tabu. In der Arbeit erwartet man von den Arbeitern eigene Ansichten.

In der Kommunikation ist fiir die deutsche Kultur schwacher Kommunikationskontext ty-

pisch.

Alle diese Merkmale sind fiir die individuelle Kultur typisch, deshalb ich die deutsche Kul-
tur zum Individualismus zugeordnet wiirde. Aber wir konnen bei diesen 2 Fragen sehen,
dass nur eine Hilfte der befragten Firmen Deutschland zur individualistischen Kultur zu-
ordnen. Die 2. Hilfte der Firmen meint, dass Deutschland zur kollektiven Kultur gehort.
Und es ist moglich, dass bestimmt die deutschen Firmen existieren, die die Teamhandlun-
gen bevorzugen. Wir kénnen nicht eindeutig sagen, dass alle deutschen Firmen zu indivi-

duell gehoren

6. Frage

Denken Sie, dass die Deutschen nach den bestimmten Normen und Regeln handeln?

Dem Risiko und der Unsicherheit ausweichen
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Der Graph 5. Dem Risiko und der Unsicherheit auszuweichen



UTB in Zlin, Fakultit fiir humanwissenschaftliche Studien 46

Dieser Graph zeigt uns, wie die Deutschen handeln. Ob sie nach den genauen bestimmten

Normen und Regeln handeln. Oder ob sie bei den Handlungen improvisieren.
Bei dieser Frage antworteten die einigen Firmen in mehrere Antworten.

Die meisten befragten Firmen antworteten, dass die deutschen Partner nach den genauen
Normen und Regeln handeln (20). Nach 10 befragten Firmen handeln die Deutschen eher
nach den Regeln und Normen. Und nur die 2 befragten Firmen antworteten, dass die Deut-

schen bei den Handlungen improvisieren.

7. Frage
Denken Sie, dass die Zeit fiir die Deutschen wichtig ist?
Dem Risiko und der Unsicherheit ausweichen
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Der Graph 6. Dem Risiko und der Unsicherheit auszuweichen

Dieser Graph zeigt uns, wie die Deutschen die Zeit einhalten. Die befragten Firmen haben
antworten, ob die Deutschen die Zeit ordentlich einhalten. Oder ob die Zeit die untergeord-

nete Rolle fiir die Deutschen spielt.
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Die meisten befragten Firmen antworteten, dass die Deutschen sich eher die Zeit ordentlich
einhalten bemiihen (20). Und nach 10 befragten Firmen bemiihen sich die Deutschen die

Zeit ordentlich einhalten.

Die 6. und 7. Frage betreffen des Bemiihens dem Risiko und der Unsicherheit auszuwei-
chen. Nach der Fachliteratur gehdrt Deutschland zur Kultur mit dem gro3en Bemiihen dem
Risiko und der Unsicherheit auszuweichen. Nach den befragten Firmen gehort Deutschland

auch zur Kultur mit dem groflen Bemiihen dem Risiko und der Unsicherheit auszuweichen.

Fiir die deutsche Kultur ist typisch alles planen. Die Deutschen haben alles detailliert ge-
plant. Sie mochten vermeiden, damit sie nichts in der Zukunft tiberrascht. Die Deutschen
arbeiten nach den genauen Strukturen, Systemen und Normen. Und sie bemiihen sich der

Unsicherheit, Unzuverldssigkeit und dem Zeitverzug auszuweichen.

Diese Merkmale sind fiir die Kultur mit dem grofen Bemiihen dem Risiko und der Unsi-
cherheit auszuweichen typisch, deshalb wiirde ich die Deutschen zu dieser Kultur zugeord-
net. Fast alle befragten Firmen ordneten die deutschen Héindler auch zu dieser Kultur und

ich muss mit thnen zustimmen.

8. Frage

Charakterisieren Sie bitte die deutschen Héandler?

Die kurzfristige Orientierung versus die langfristige Orientierung
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Der Graph 7. Kurzfristige Orientierung versus langfristige Orientierung
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Dieser Graph zeigt uns, wie die deutschen Héandler des Ziels zu erreichen. Nach 13 befrag-
ten Firmen bemiihen sich die Deutschen um die Zielerreichung im kurzen Zeithorizont aber
auch im ldngeren Zeithorizont. Es kommt auf das Ziel, das die deutschen Firmen bekom-
men zu erreichen. Nach 13 befragten Firmen bemiihen sich die Deutschen um die Zierer-
reichung eher im kurzen Zeithorizont. Nur die 2 befragten Firmen antworteten, dass die
Deutschen der Zielerreichung im kurzen Zeithorizont bevorzugen. Und die 2 befragten
Firmen meinen, dass die Deutschen der Zielerreichung im ldngeren Zeithorizont bevorzu-

gen.

Die 8. Frage betrifft sich der kurzfristigen und der langfristigen Orientierung. Nach der
Fachliteratur gehort Deutschland zur Kultur mit der kurzfristigen Orientierung. Nach den
Antworten der Firmen gehort Deutschland zwischen der kurzfristigen und langfristigen

Kultur.

Die Deutschen orientieren sich auf die Tatigkeiten, die den kurzfristigen oder aktuellen
Effekt mitbringen. Die Deutschen respektieren die Traditionen und sie beschéftigen mit der

Personalstabilitdt und den gesellschaftlichen Einsétzen.

Diese Merkmale sind fiir die Kultur mit der kurzfristigen Orientierung typisch und ich
wiirde die deutsche Kultur zu dieser Kultur zugeordnet. Fast alle befragten Firmen meinen,

dass ihre deutschen Partnern auch zu dieser Kultur gehoren.



UTB in Zlin, Fakultit fiir humanwissenschaftliche Studien 49

9. Frage
Was denken sie iiber die Beziehungen zu den Gewihrsleute und Vorgesetzten in deutschen
Firmen?
Abstand der Machtposition
30
25
20
15 15
15
Zahl der Antworten
10
5
0 0 0
0 T T T T
1. Respektvor den 2. EherRespekt 3.Respektvorden 4. Eherkein 5. Kein Respekt
Vorgesetzten vor den Vorgesetzten/Kein Respektvor den vor den
Vorgesetzten Respekt vor den Vorgesetzten Vorgesetzten
Vorgesetzten

Der Graph 8. Abstand der Machtposition

Dieser Graph zeigt uns, was die befragten Firmen iiber die Beziehungen zu den Gewihrs-

leute und Vorgesetzten in deutschen Firmen denken.

Bei dieser Frage antworteten alle Firmen, dass die Deutschen die Gewéhrsleute und Vorge-
setzten respektieren. Die erste Halfte der Firmen antwortete, dass die Deutschen eher die
Gewihrsleute und Vorgesetzten respektieren (15). Die zweite Hélfte der Firmen antworte-

te, dass die Deutschen bestimmt die Gewihrsleute und Vorgesetzten respektieren.
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10. Frage

Was denken Sie iiber die Verhaltung der Untergebenen in den deutschen Firmen?

Der Abstand der Machtposition
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Der Graph 9. Abstand der Machtposition

Dieser Graph zeigt uns die Verhaltung der Untergebenen in der deutschen Firma. Die meis-
ten Firmen meinen, dass die Untergebenen in den deutschen Firmen eher erwarten, dass sie
die Instruktionen von den Vorgesetzten bekommen (24). Die 3 befragten Firmen teilen die
Meinungen, dass die Untergebenen in den deutschen Firmen bestimmt die Instruktionen
von den Vorgesetzten erwarten. Und die 3 befragten Firmen meinen, dass die Untergebe-
nen in der deutschen Firma die Instruktionen von den Vorgesetzten erwarten. Aber
manchmal wollen die deutschen Untergebenen, damit die Vorgesetzten sich mit den Mitar-

beitern raten.

Die 9. und 10. Frage orientieren sich auf den Abstand der Machtposition. Nach der Fachli-
teratur gehdrt Deutschland eher zur Kultur mit dem niedrigen Abstand der Machtposition.
Die befragten Firmen ordnen Deutschland zur Kultur mit dem grof3en Abstand der Macht-

position zu. Und sie haben auch Recht. Deutschland gehort zwar zur Kultur mit dem nied-
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rigen Abstand der Machtposition, aber in den verschiedenen Bereichen. Aber im Bereich
der Handlungen und der Arbeit gehort Deutschland zur Kultur mit dem grof8en Abstand der
Machtposition.

In deutschen Firmen haben die groite Macht die Personen, die die hochste Arbeitsstellung
haben. Deshalb empfehle ich, die Kontakten mit der Person herstellen, die die hochste Ar-
beitsstellung haben. Von den Untergebenen erwarten die Vorgesetzten die Gehorsamkeit.
Und die Untergebenen erwarten von den Vorgesetzten die Instruktionen und Weisungen.

Die Kommunikation lduft in den deutschen Firmen von oben nach unten ab.
Ich meine, dass die befragten Firmen sehr gut antworteten.

Und jetzt der zweite Teil meines Fragebogens. Dieser Teil ist auf die tschechische Kultur

gerichtet.

11. Frage

Zu welcher Kultur wiirden Sie die Tschechische Republik zuordnen?

Maskuline Werte versus feministische Werte
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Der Graph 10. Maskuline Werte versus feministische Werte
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Der Graph zeigt uns, zu welcher Kultur wiirden die befragten Firmen die Tschechische
Republik zugeordnet. Die meisten Firmen antworteten, dass die tschechische Kultur eher
zur maskulinen Kultur gehort (22). Die 6 Firmen antworteten, dass die Tschechische Re-
publik bestimmt zur maskulinen Kultur gehort und nur die 2 befragten Firmen antworteten,

dass die Tschechen die Merkmale beider Kulturen haben.

12. Frage

Wie die Tschechen die Konflikte 10sen?

Maskuline Werte versus feministische Werte
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Der Graph 11. Maskuline Werte versus feministische Werte

Dieser Graph zeigt uns, wie die Tschechen die Konflikte 16sen. Die meisten befragten Fir-
men antworteten, dass die Tschechen ihre Konflikte nach die Situation 16sen. Manchmal
16sen sie die Konflikte mit direkter Kollision und manchmal 16sen sie die Konflikte mit
dem Kompromiss (16). Die 3 befragten Firmen antworteten, dass die Tschechen ihre Kon-
flikte mit direkter Kollision 16sen. Die 3 befragten Firmen teilen die Meinungen, dass die
Tschechen die Konflikte bestimmt mit dem Kompromiss 16sen. 6 befragte Firmen meinen,

dass die Tschechen eher mit dem Kompromiss die Konflikte 16sen.
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Die 11. und 12. Frage betreffen sich der maskulinen Werte und femininen Werte.

Wenn wir die deutsche und tschechische Kultur nach den Fragen vergleichen, stellen wir
fest, dass die meisten befragten Firmen beide Kulturen zur maskulinen Kultur zuordnen.
Nur ein paar Firmen ordnen die tschechische und deutsche Kultur zur feministischen Kul-

tur zu.

Nach der Fachliteratur gehdren beide Kulturen zur maskulinen Kultur, aber die Tschechi-

sche Republik erzielt groflere maskuline Werte als Deutschland.

13. Frage

Charakterisieren Sie bitte die tschechischen Héndler.

Ma#f des Individualismus versus MafR} des Kollektivismus
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Der Graph 12. MaB3 des Individualismus versus Mal} des Kollektivismus

Dieser Graph zeigt uns, die Charakteristik der tschechischen Handler. Bei dieser Frage se-
hen wir nicht eindeutige Antwort. Die 8 befragten Firmen antworteten, dass die Tschechen
bestimmt die nahen Verbindungen zur Familie haben. Die 8 befragten Firmen teilen die
Meinungen, dass die Tschechen eher die nahen Verbindungen zur Familien haben. Und

auch nach 8 befragten Firmen legen die Tschechen den Nachdruck auf das Individuum.
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Nur 3 Firmen antworteten, dass die tschechischen Hindler unter der individualistischen
und kollektiven Kultur gehoren. Nach diesen Firmen haben die Tschechen einerseits die
nahen Verbindungen zur Familie und andererseits legen die Tschechen den Nachdruck auf
das Individuum. Und 3 Firmen meinen, dass die Tschechen bestimmt legen den Nachdruck

auf das Individuum.

14. Frage

Denken Sie, dass die Tschechen im Team oder individuell handeln?

Mah des Individualismus versus MafRk des Kollektivismus
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Der Graph 13. MaB} des Individualismu versus Maf} des Kollektivismus

Dieser Graph zeigt uns, ob die Tschechen im Team oder individuell handeln. Die meisten
befragten Firmen meinen, dass die Tschechen eher im Team handeln (16). Die 7 befragten
Firmen teilen die Meinungen, dass die Tschechen bestimmt im Team handeln. Die 7 be-
fragten Firmen antworteten, dass die Tschechen im Team handeln aber manchmal handeln

sie individuell. Es kommt auf die Umstidnde und Handlungen an.
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Die 13. und 14. Frage betreffen des Mal3es von Individualismus und des Mafles von Kol-

lektivismus.

Nach der Fachliteratur befindet sich die Tschechische Republik in der Mitte beider Kultu-

ren. Aber die befragten Firmen ordneten die Tschechen eher zum Kollektivismus zu.

Wenn wir beide Kulturen nach den Fragen vergleichen, stellen wir fest, dass die Firmen
beide Kulturen auch eher zum Kollektivismus zuordnen. Meiner Meinung nach existieren
die tschechischen und deutschen Firmen, die eher die Teamhandlungen bevorzugen. Wir
konnen nicht sagen, dass die Tschechen und Deutschen eindeutig die Teamhandlungen
oder die individuellen Handlungen bevorzugen. Deshalb ordnete ich die Tschechen und

Deutschen in der Mitte des Individualismus und Kollektivismus zu.

15. Frage

Denken Sie, dass die Tschechen nach den genauen bestimmten Normen und Regeln han-

deln?

Dem Risiko und der Unsicherheit ausweichen
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Der Graph 14. Dem Risiko und der Unsicherheit auszuweichen
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Dieser Graph zeigt uns, wie die Tschechen handeln. Ob sie nach den genauen bestimmten
Normen und Regeln handeln. Oder ob sie bei den Handlungen improvisieren. Die meisten
befragten Firmen meinen, dass die Tschechen nach den genauen bestimmten Normen und
Regeln handeln, aber in manche Situation improvisieren sie (26). Nur 4 Firmen meinen,

dass die Tschechen eher bei den Handlungen improvisieren.

16. Frage

Denken Sie, dass die Zeit fiir die Tschechen wichtig ist?

Dem Risiko und der Unsicherheit ausweichen
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Der Graph 15. Dem Risiko und der Unsicherheit auszuweichen

Dieser Graph zeigt uns, wie die Tschechen die Zeit einhalten. Die meisten befragten Fir-
men meinen, dass die Tschechen eher der Zeit ordentlich einhalten (14). Die 10 befragten
Firmen antworteten, dass die Tschechen bestimmt die Zeit ordentlich einhalten. Nur 3 Fir-
men meinen, dass die Zeit fiir die Tschechen eher nur die untergeordnete Rolle spielt. Und
3 Firmen teilen die Meinungen, dass die Zeit bestimmt fiir die Tschechen die untergeordne-

te Rolle spielt.
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Die 15. und 16. Frage betreffen des Bemiihens dem Risiko und der Unsicherheit auszuwei-
chen. Nach der Fachliteratur gehort die Tschechische Republik zur Kultur mit dem groflen

Bemiihen dem Risiko und der Unsicherheit auszuweichen.

Wenn wir wieder beide Kulturen nach den Fragen vergleichen, stellen wir fest, dass die
Firmen die deutsche Kultur eindeutig zur Kultur mit dem gro3en Bemiihen dem Risiko und
der Unsicherheit auszuweichen zugeordneten. Und die Tschechische Republik ordneten sie
in der 15. Frage eher zur Kultur mit dem kleinen Bemiihen dem Risiko und der Unsicher-
heit auszuweichen zu. Aber die Firmen haben recht, weil die Improvisation fiir die Tsche-

chen typisch ist.

17. Frage

Charakterisieren Sie bitte die tschechischen Héandler?

Die kurzfristige Orientierung versus die langfristige Orientierung
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Der Graph 16. Kurzfristige Orientierung versus langfristige Orientierung

Dieser Graph zeigt uns, wie die tschechischen Héandler des Ziels zu erreichen. Nach 12
befragten Firmen bemiihen sich die Tschechen eher der Zielerreichung im kurzen Zeithori-
zont zu erreichen. Dann 12 Firmen meinen, dass die Tschechen des Ziels im kurzen Zeitho-

rizont aber auch im ldngeren Zeithorizont zu erreichen. Es kommt auf die Situation und das
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bestimmen Ziel an. Die 4 befragten Firmen teilen die Meinung, dass die Tschechen des
Ziels im kurzen Zeithorizont zu erreichen und nur 2 Firmen antworteten, dass die Tsche-

chen des Ziels eher im ldngeren Zeithorizont zu erreichen.

Die 17. Frage betrifft der kurzfristigen und der langfristigen Orientierung. Nach der Fachli-

teratur gehort die Tschechische Republik zur Kultur mit der kurzfristigen Orientierung.

Die befragten Firmen meinen, dass Deutschland zwischen der kurzfristigen und langfristi-
gen Kultur gehort. Und sie ordnen die Tschechen eher zur kurzfristigen Kultur zu. Meiner
Meinung nach haben die Firmen wieder recht und ich meine, dass die Firmen ihre auslédn-

dischen Partner kennen.

18. Frage

Was denken sie iiber die Beziehungen zu den Gewéhrsleute und Vorgesetzten in den
tschechischen Firmen?

Abstand der Machtposition

15

Zahl der Antworten

2l 2l 2l 2l
0 HEE . B B,
1. Respektvorden 2 EherRespekt 3. Respektvorden 4. Eherkein 5. Kein Respekt
Vorgesetzten vor den Vorgesetzten/Kein Respektvor den vor den
Vorgesetzten Respektvor den Vorgesetzten Vorgesetzten

Vorgesetzten

Der Graph 17. Abstand der Machtposition

Dieser Graph zeigt uns, was die befragten Firmen iiber die Beziehungen zu den Gewihrs-

leute und Vorgesetzten in den tschechischen Firmen denken.

Die meisten befragten Firmen meinen, dass die Tschechen manchmal die Untergebenen

ihre Vorgesetzten respektieren und manchmal haben sie kein Respekt
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vor den Vorgesetzten (22). Die 2 Firmen teilen die Meinung, dass die Tschechen den Vor-
gesetzten respektieren. Die 2 befragten Firmen meinen, dass die Tschechen eher den Vor-
gesetzten respektieren. Und die 2 befragten Firmen antworteten, dass die Tschechen eher
kein Respekt vor den Vorgesetzten haben. Und wieder 2 Firmen antworteten, dass die

Tschechen bestimmt kein Respekt vor den Vorgesetzten haben.

19. Frage

Was denken Sie iiber das Verhalten der Untergebenen in den tschechischen Firmen?

Der Abstand der Machtposition
30
25
20
15
Der Zahl der
Antworten 10
| I
o N | ~m
1. Die 2. Eher raten sich 3.Die 4. Eher die 5. Die Mitarbeiter
Vorgesetzten die Vorgesetzten Vorgesetzten Mitarbeiter bekommen die
raten sich mit den mit den raten sich mit den bekommen die Instruktionen von
Mitarbeitern Mitarbeitern  Mitarbeitern/Die Instruktionen von den Vorgesetzten
Mitarb eiter den Vorgesetzten
bekommen die
Instiuktionen von
den Vorgesetzten

Der Graph 18. Abstand der Machtposition

Dieser Graph zeigt uns das Verhalten der Untergebenen der tschechischen Firma.

Die meisten Firmen antworteten, dass die Untergebenen in den tschechischen Firmen die
Instruktionen von den Vorgesetzten erwarten. Aber manchmal wollen die tschechischen
Untergebenen, damit die Vorgesetzten sich mit den Mitarbeitern raten (18). Die 8 befragten

Firmen meinen, dass die Untergebenen in den tschechischen Firmen eher die Instruktionen



UTB in Zlin, Fakultit fiir humanwissenschaftliche Studien 60

von den Vorgesetzten erwarten. Die 2 befragten Firmen teilen die Meinungen, dass die
Untergebenen in den tschechischen Firmen bestimmt die Instruktionen von den Vorgesetz-
ten erwarten. Und nur 2 Firmen antworteten, dass die Vorgesetzten sich mit den Mitarbei-

tern raten.

Die 18. und 19. Frage orientieren sich auf den Abstand der Machtposition. Nach der Fach-
literatur befindet sich die Tschechische Republik etwa in der Mitte der Kultur mit der nied-

rigen Machtdimension und der Kultur mit der gro3en Machtdimension.

Nach den Antworten der befragten Firmen gehdrt Deutschland zur Kultur mit dem grof3en
Abstand der Machtposition. Und die Tschechische Republik ordneten die Firmen eher in

der Mitte beider Kulturen zu.

Der Fragebogen zeigt uns, dass die befragten Firmen manchmal beide Kultur zur gleichen
kulturellen Dimension zugeordneten. Auch wenn wir beide Kulturen zur gleichen kulturel-
len Dimension zuordnen, bedeutet es nicht, dass beide Kulturen gleich sind. Jede Kultur
hat ihre kulturellen Standards und ihre spezifischen Handlungsweisen. Wir sollten diese
kulturellen Standards und spezifischen Handlungsweisen kennenlernen, begreifen und res-
pektieren. Es bringt uns zum erfolgreichen Ziel bei den Handlungen mit unseren deutschen

Partnern.

Am Ende mochte ich ein paar Informationen iiber die deutschen Héandler schreiben. Ich
habe einen tschechischen Freund und er arbeitet in einer deutschen Firma. Er sagte mir ein

paar Informationen iiber seine deutschen Kollegen.

Zur Zusammenarbeit mit den deutschen Kollegen kénnen wir nicht die eindeutige Stellung
nehmen. Es kommt auf den Mensch. Bei den Personalkontakten sind die Deutschen sehr
verschlossen. Die meisten deutschen Kollegen verhalten sich hoflich, aber sehr unzugéng-

lich.

Wenn wir es in den Prozenten ausdriicken: 10% der deutschen Kollegen verhalten sich
freundlich. Sie begriiBen, plauschen iiber alles, helfen. 70% der deutschen Kollegen verhal-
ten sich ,,beruflich®. Es bedeutet, dass sie begriiBen. Und in der Arbeit haben sie kein Prob-
lem mit der Kommunikation. Aber im Personalleben nehmen sie uns nicht wie die gleich-
wertigen Partner. Und 20% der deutschen Kollegen begriilen nicht und mit diesen deut-

schen Kollegen ist nicht die Zusammenarbeit moglich.
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Die Deutschen weichen von den Tschechen in einem Ding ab. Die Deutschen halten die
Arbeitszeit und Arbeitsdiszipline ein. Nur ausnahm weille gehen die Deutschen in die Ar-
beit am Wochenende oder feiertags. Die Deutschen arbeiten nach den genauen Normen

und Regeln. Die Deutschen kdnnen nicht so gut improvisieren.

Meiner Meinung nach sind nicht die Deutschen besser oder schlechter als die Tschechen.

Sie sind einfach anders und es hat die Positiven und auch die Negativen.

Jede Kultur ist nicht statisch. Einige Kultur dndert sich schneller als andere Kultur. Aber

alle befinden sich im Ubergang zu einer homogenen europiischen Unternehmenskultur.
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SCHLUSSBETRACHTUNG

Die Gegenwart ist charakteristisch durch die stindigen Anderungen. Jede von uns
muss viele neue Informationen akzeptieren, viele Fertigkeiten sich aneignen und neue
Kenntnisse erwerben. In der Gegenwart ist das Reisen leichter als je zuvor. Wenn wir in

das Ausland ausreisen, konnen wir mit vielen interkulturellen Problemen kennenzulernen.

Jedes Land hat seine kulturellen Besonderheiten. Bei den Geschiftsverhandlungen
ist es am wichtigsten, begreifen und passen sich die kulturellen Besonderheiten des auslin-
dischen Landes an. Dann konnen die Geschiftsverhandlungen mit den auslédndischen Part-

nern erfolgreich sein.

Wenn wir die Sprache unseres Partners konnen, kann es unser groler Vorteil sein.

Weil unsere Konkurrenz die Sprache des auslandischen Partners nicht konnen muss.

In meiner Bachelorarbeit beschéftige ich mit den interkulturellen Unterschieden bei
der Verhandlung mit dem deutschen Partner. Deutschland ist der grofite Handelspartner der
Tschechischen Republik. Die Urkenntnis der deutschen Kultur ist die Bedingung fiir die

Geschiftsverbindungen und Unternehmensverbindungen.

Das Ziel dieser Arbeit war es, die Unterschiede zwischen der tschechischen und
deutschen Kultur bei den Geschéftsverhandlungen aufzuzeigen. Meine Bachelorarbeit be-
steht sich aus fiinf Teilen. Im ersten Kapitel beschéftigte ich mit den Grundaspekten der
Geschiftsverhandlungen. Ich beschrieb die einzelnen Phasen der Geschéftsverhandlungen,

den Geschiftsfithrer und seine Eigenschaften.

Im néchsten Kapitel definierte ich den Begriff ,,Kultur* allgemein und ich vergliche
die deutsche und tschechische Kultur mit Hilfe der kulturellen Dimensionen von Gert Hof-
stede. Ich beschrieb die einzelnen kulturellen Dimensionen und gliederte ich Deutschland

und die Tschechische Republik in bestimmte kulturelle Dimension ein.

Anschlieffend vergliche ich die tschechischen und deutschen kulturellen Standards.
Ich beschrieb die einzelnen kulturellen Standards beider Lindern. Beide Linder weichen

voneinander in diesen Standards ab.

FEin weiterer Punkt meiner Arbeit waren die interkulturellen Unterschiede bei den
Geschiftsverhandlungen mit den deutschen Partnern. Ich beschrieb die deutsche Ge-

schiftskultur und die Besonderheiten bei den deutschen Geschéftsverhandlungen.
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Im letzten Kapitel beschiftigte ich mich mit der Bewéltigung der interkulturellen
Unterschieden und Konflikten. Ich bemiihte mich, ein paar Informationen und Ratschlagen

geben, wie wir den Konflikten und Missverstindnissen auszuweichen konnen.

In meinem praktischen Teil kniipfte ich an die kulturellen Dimensionen von Gert
Hofstede an, mit denen ich mich in meinem theoretischen Teil beschiftigte. Durch die Fra-
gebogen stellte ich fest, was die tschechischen Firmen iiber die deutsche und tschechische
Kultur meinen. Die befragten Firmen handeln mit den Deutschen. Die Antworten bewertete

und vergliche ich die deutsche und tschechische Kultur.

Am Ende meiner Bachelorarbeit schrieb ich ein paar Informationen iiber die deut-
schen Héndler. Der Informationsgeber war mein Bekannter, der in Deutschland in einer

deutschen Firma arbeitet.

Durch die bestimmten Unterschieden hat die Tschechische Republik zum Deutsch-
land in der Kultur sehr nichst. Deshalb sollten wir bei der Ankniipfung der Zusammenar-

beit vor allem auf unsere dhnlichen Eigenschaften und Belangen hindeuten.

Meiner Meinung nach ist dieses Thema sehr interessant und aktuell. Bei der Bear-
beitung dieser Bachelorarbeit habe ich viele wichtige Informationen bekommen und ich

meine, dass ich diese Informationen einmal in der Zukunft nutzen werde.
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ANHANG A I: DAS FRAGEBOGEN (TSCHECHISCHE VERSION)
Dobry den,

jmenuji se Zaneta Samkova a jsem studentkou University T. Bati ve Zlin&. Studuji obor
Némecky jazyk pro manazerskou praxi a pravé pracuji na své bakalatské praci, jejiz téma

zni: Interkulturni rozdily pii obchodovani s némeckym partnerem.

Chtéla bych vas poprosit o vyplnéni nize uvedeného dotazniku, ktery bude slouzit jako

podklad pro mou praktickou ¢ast bakalaiské prace.
Ptedem vam dékuji za vyplnéni dotazniku a za Cas, ktery dotazniku vénujete.

1. Myslite si, Ze pro UspéSné obchodovani s némeckym partnerem je dulezité znat jak

vlastni kulturu, tak i kulturu némeckou?

a) ano
b) ne

Prosim u nésledujicich otazek zaskrtnéte ¢ervené ¢islo od 1-5

2. Jak byste charakterizovali némecké obchodniky?
Blizké vazba k roding, potieba byt soucasti komunity 1 2 3 4 5 Duraz na jedince,

slabsi vazby mezi jedincem a skupinou

3. Ke kter¢ kultute byste zaradili Némecko?

Feminni kultura1 2 3 4 5 Maskulinni kultura

4. Myslite si, ze Némci jednaji spise tymove nebo individualng?

Tymové jednani 1 2 3 4 5 Individudlni jednani

5. Myslite si, Ze Némci jednaji podle pfesné stanovenych pravidel a norem nebo spise
sdzi na improvizaci?

Pravidla, normy 1 2 3 4 5 Improvizace

6. Myslite si, Ze je pro némecké obchodniky dulezity cas?

Cas se snazi fadné dodrzovat 1 2 3 4 5 Cas hraje podiadnou roli



7.

10.

1.

12.

13.

14.

Jak byste charakterizovali némecké obchodniky?

Zamgruji se na aktivity, které vedou k dosazeni uspéchu okamzité nebo v kratkém
¢asovém horizontu

12345

Zam¢étuji se na aktivity, které vedou k dosazeni tspéchu v delSim ¢asovém horizontu

Jak podle vas Némci fesi konflikt?

Piimy sttet 1 2 3 4 5 Kompromis, Vyjednavani

Jaky je podle vas vztah k autoritdm a nadiizenym v némeckych firméach?
Respekt pred autoritami a nadiizenymi 1 2 3 4 5 Nepocit'uji respekt pied autoritami

a nadiizenymi

Jak se podle vas chovaji podtizeni v némeckych firmach?
Ocekéavaji, ze se s nimi nadfizeny bude radit 1 2 3 4 5 Ocekavaji, Ze dostanou od

nadfizeného pokyny

-----

Jak byste charakterizovali ¢eské obchodniky?
Blizka vazba k rodiné, potieba byt soucasti komunity 1 2 3 4 5 Diiraz na jedince,

slabsi vazby mezi jedincem a skupinou

Ke které kultufe byste zafadili Ceskou republiku?

Feminni kultura 1l 2 3 4 5 Maskulinni kultura

Jednaji ¢esti obchodnici spiSe tymove nebo individualné?

Tymové jednani 1 2 3 4 5 Individudlni jednani

Jednaji Cesi podle pfesn¢ stanovenych pravidel a norem nebo spiSe sazite na
improvizaci?

Pravidla, normy 1 2 3 4 5 Improvizace



15.

16.

17.

18.

19.

Myslite si, ze je pro ¢eské obchodniky dalezity cas?

Cas se snazi tadné dodrzovat 1 2 3 4 5 Cas hraje podfadnou roli

Jak byste charakterizovali ¢eské obchodniky?
Zaméiuji se na aktivity, které vedou k dosazeni uspéchu okamzité nebo v kratkém
¢asovém horizontu

12345

Zamgfuji se na aktivity, které vedou k dosazeni tspéchu v delSim ¢asovém horizontu

Jak fesi konflikt ¢esti obchodnici?

Piimy sttet 1 2 3 4 5 Kompromis, Vyjednavani

Jaky je podle vas vztah k autoritdm a nadfizenym v Ceskych firmach?
Respekt pted autoritami a nadfizenymi 1 2 3 4 5 Nepocit'uji respekt pied autoritami

a nadfizenymi

Jak se podle vas chovaji podtizeni v ¢eskych firmach?
Ocekavaji, Ze se s nimi nadfizeny bude radit 1 2 3 4 5 Ocekavaji, Ze dostanou od

nadfizeného pokyny



ANHANG A II: FRAGEBOGEN (DEUTSCHE VERSION)

Guten Tag,

ich heiBe Zaneta Samkové und ich bin Studentin der T. B. Universitit. Ich studiere Deut-
sche Sprache fiir Managerpraxis und zurzeit schreibe ich meine Bachelorarbeit. Das Thema
meiner Bachelorarbeit ist: Interkulturelle Unterschiede bei der Verhandlung mit dem deut-

schen Partnern.

Ich mochte Thnen um die Ausfiillung meines Fragebogens bitten, der wie die Unterlage fiir

meinen praktischen Teil der Bachelorarbeit dienen wird.

Ich danke Ihnen fiir die Ausfiillung meines Fragebogens und fiir die Zeit, die Sie des Fra-

gebogens widmen.

1. Denken Sie, dass fiir erfolgreiches Handeln mit deutschen Partnern die Kenntnisse der
eigenen Kultur und der deutschen Kultur wichtig ist?
c) ja
d) nein

Bitte, kreuzen Sie die Nummer von 1 bis 5 bei den folgenden Fragen.

2. Charakterisieren Sie bitte die deutschen Héindler.
Die nahen Verbindungen zur Familie, die Bediirfnisse der Kommunititsteil sein
12345
Nachdruck auf das Individuum, die schwicher Verbindungen zwischen dem
Individuum und die Gruppe

3. Zu welcher Kultur wiirden Sie Deutschland einordnen?
Feministische Kultur 1 2 3 4 5 Maskuline Kultur

4. Denken Sie, dass die Deutschen im Team oder individuell handeln?
Teamhandlung 1 2 3 4 5 Individuelle Handlung

5. Denken Sie, dass die Deutschen nach den genauen bestimmten Normen und Regeln
verhandeln? Oder ist Improvisation fiir die Deutschen besser?
Normen und Regeln 1 2 3 4 5 Improvisation

6. Denken Sie, dass die Zeit fiir die Deutschen wichtig ist?
Die Zeit bemiihen sie sich ordentlich einhalten 1 2 3 4 5 Die Zeit spielt die
untergeordnete Rolle



10.

11.

12.

13.

14.

15.

Charakterisieren Sie bitte die deutschen Handler?

Sie konzentrieren sich auf die Aktivitdten, die zur Zielerreichung sofort oder im kurzen

Zeithorizont fithren

12345

Sie konzentrieren sich auf die Aktivitaten, die zur Zielerreichung im ldngeren
Zeithorizont fithren

Wie die Deutschen die Konflikten 16sen?
Direkte Kollision 1 2 3 4 5 Kompromiss, Verhandlung

Was denken sie iiber die Beziehungen zu den Gewihrsleute und Vorgesetzten in
deutschen Firmen?

Sie empfinden der Respekt fiir die Gewéhrsleute und Vorgesetzten

1 2345

Sie empfinden nicht den Respekt flir die Gewéhrsleute und Vorgesetzten

Was denken Sie tliber das Verhalten der Untergeordneten in den deutschen Firmen?
Sie erwarten, dass die Vorgesetzten mit ihnen raten werden
1 2345

Sie erwarten, dass sie Instruktionen von den Vorgesetzten bekommen

Charakterisieren Sie bitte die tschechischen Héndler.

Die nahen Verbindungen zu der Familie, die Bediirfnisse der Kommunititsteil sein
12345

Nachdruck auf das Individuum, die schwicher Verbindungen zwischen dem
Individuum und die Gruppe

Zu welcher Kultur wiirden Sie die Tschechische Republik einordnen?
Feministische Kultur 1 2 3 4 5 Maskuline Kultur

Denken Sie, dass die Tschechen in dem Team oder individuell handeln?
Die Teamverhandlungen 1 2 3 4 5 Die individuellen Verhandlungen

Denken Sie, dass die Tschechen nach genauen bestimmten Normen und Regeln
handeln? Oder ist die Improvisation fiir Sie besser?
Normen und Regeln 1 2 3 4 5 Improvisation

Denken Sie, dass die Zeit fiir die Tschechen wichtig ist?
Die Zeit bemiihen sie sich ordentlich einhalten 1 2 3 4 5 Die Zeit spielt die
untergeordnete Rolle



16.

17.

18.

19.

Charakterisieren Sie bitte die tschechischen Handler?

Sie konzentrieren sich auf die Aktivitdten, die zur Zielerreichung sofort oder im kurzen

Zeithorizont fithren

12345

Sie konzentrieren sich auf die Aktivitaten, die zur Zielerreichung im ldngeren
Zeithorizont fithren

Wie die Tschechen die Konflikten 16sen?
Direkte Kollision 1 2 3 4 5 Kompromiss, Verhandlung

Was denken sie iiber die Beziehungen zu den Gewihrsleute und Vorgesetzten in
tschechischen Firmen?

Die Leute empfinden der Respekt fiir die Gewidhrsleute und Vorgesetzten
12345

Die Leute empfinden nicht den Respekt fiir die Gewéhrsleute und Vorgesetzten

Was denken Sie liber das Verhalten der Untergeordneten in tschechischen Firmen?
Sie erwarten, dass die Vorgesetzten mit ihnen raten werden
12345

Sie erwarten, dass sie die Instruktionen von den Vorgesetzten bekommen



