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Der Flieger setzt rasant aber gekonnt
auf der Landebahn auf. Bei den aus Eu-
ropa heimkehrenden Gastarbeiterinnen
[6st sich eine Spannung, als wiirde das
Leben beginnen, sie wieder aufzutauen.
Sie singen ,Mi lindo Paraguay...”. lhre
Stimmen klingen, als wiirden sie tanzen.
Ein paar Manner rufen eher kampferisch
,Que viva el Paraguay!’. Wenn mir als
Deutschem schon die Tranen in die Au-
gen steigen, wie muss es dann erst den
Paraguayern gehen, wenn sie aus Europa
zurlickkommen? Die Flugzeugtiren off-
nen sich, und ich kann den weihnacht-
lichen Duft der Kokosbliten riechen. Vor
nunmehr 30 Jahren roch ich sie zum ers-
ten Mal. Ich erinnere mich an meinen
Kulturschock als deutscher Gymnasiast
in eine Gesellschaft zu kommen, die so-
viel Leichtigkeit hat und mich mit so viel
Zutrauen, Achtung und Freundlichkeit
empfing. Mein Korper beginnt weicher
zu werden. Der Wandel zu meiner ,,pa-
raguayischen Identitat” beginnt. Auf-
rechter und gelassener schlendere ich
zum Zollbeamten. Ich bin froh, stolz und
hoflich. Und der Beamte reagiert froh,
geschmeichelt und freundschaftlich.

Aber so kann man doch einen deut-
schen Artikel nicht schreiben! Gefragt
sind Fakten, kurz und strukturiert... So
kommentiert es in mir an dieser Stelle.
Das ist mein eher in Deutschland soziali-
sierter Teil. Er bekommt Angst, wenn ich
mir Zeit lasse, wenn ich meinem Herz
Raum fiir Schwingung und Beriihrung
gebe.

Mein paraguayischer Anteil hinge-
gen will andere nicht mit Fakten und
Schlussfolgerungen in die Enge treiben,
sondern durch die Erzéhlung von Anek-
doten oder Traumen dezent meine Be-
trachtungsweise anbieten.

Wenn diese beiden Stile in einer Ver-
handlung aufeinanderstofRen, ahnt man,
welche Dynamik sich entfaltet.

Und nun siegt doch mein deutscher
Strukturwille! Sie werden im Vergleich
merken, wie es Ihnen mit meinem eher
deutschen, strukturierteren Teil geht.
Also:

Was mochte ich Ihnen hier anbieten?

B Einen kleinen Einblick in die para-
guayische Kultur, weil diese mich
und meine Klienten immer wieder
anregt, im Alltag etwas personzent-
rierter und genussvoller zu leben.

B Einige Kulturunterschiede gezeigt
anhand von Verhandlungsbei-
spielen, weil die Reibungspunkte
zwischen den Kulturen unter Ver-
handlungsstress besonders deutlich
hervortreten. Die Reibung markiert
die Punkte, an denen sich unsere
Kulturen am meisten unterscheiden.
Also die Punkte, an denen wir die un-
gewohnlichste Alternative zu unseren
bisherigen Losungsstrategien erfah-
ren konnen. In dem ich auf die Rei-
bungspunkte achte, kann ich recht
effektiv._mein néachstes Lernkapitel
in der Erkundung der anderen Kul-
tur finden. Aber natirlich lernt man
hierbei auch, in beiden Kulturen im-
mer bewusster und sinnvoller zu ver-
handeln. Wenn ich diese Bewusstheit
in gute Kontakte und Geld umrech-
ne, so hat es sich bei mir bereits sehr
gelohnt.

Urspriinglich waren Verhandlungen
fir mich unubersichtlich und stressvoll.
Die folgenden Raster halfen mir, etwas
mehr Uberblick in das Geschehen zu be-
kommen:
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Phasenmodelle des Verhandlungs-
ablaufes. Wahrend einer Verhandlung
hilft es mir, bewusst zu bleiben in wel-
cher Phase ich mich befinde und wel-
ches das mit der Phase verbundene Ziel
ist. Kunkel et al. (2006) unterscheidet z.
B. sieben Phasen: (1) Vorbereitung, (2)
BegriiRung, (3) Informationsaustausch,
(4) Verhandeln im engeren Sinne, (5)
Einigung, (6) Abschied, (7) Nachberei-
tung.

Die fiinf Grundbediirfnisse, auf-
gelistet von Fisher et al. (2007), helfen
mir, wahrend und nach der Verhand-
lung Storquellen zu entdecken. Die fol-
genden funf Grundbediirfnisse sollen in
einer Verhandlung beachtet werden: (1)
Wertschatzung, (2) Verbundenheit, (3)
Autonomie, (4) Status, (5) Rolle.

Kulturdimensionen. Im speziellen
Fall interkultureller Verhandlungen ist
es wichtig, sich moglichst schon in der
Vorbereitungsphase mit den kulturellen
Wertunterschieden vertraut zu ma-
chen. Diese gewichten und moderieren
die Grundbedirfnisse. Die von Geert
Hofstede (2001) aufgestellten Wert-Di-
mensionen zur Charakterisierung von
Kulturen finde ich dabei hilfreich:
(1) Machtunterschiedstoleranz, (2) Un-
sicherheitsvermeidung, (3) Individua-
lismus versus Kollektivismus, (4) Mas-
kulinitat versus Femininitat, (5) zeitlich
lang- oder kurzfristige Orientierung.
Allerdings begrenze ich mich nicht auf
die von Hofstede fir Kulturen im Allge-
meinen gefundenen Kulturunterschiede,
sondern nutze diese Dimensionen als
Anregung, die spezifischen deutsch-pa-
raguayischen Unterschiede zu entde-
cken.

B Eine personzentrierte Haltung und
eine focusingartige Innenwahrneh-
mung als Basis fur die Beschreibungen
und Reflektionen der Verhandlungs-
szenen, weil ich damit demonstrieren
mochte, wie fruchtbar diese Haltung
fur das Verstehen einer Kultur ist. Ge-
nau wie in der personzentrierten Ar-
beit versuche ich beim Verstehen ei-
ner Kultur; meine Wertungen hinter
mir zu lassen und die Welt durch die
Logik und Geschichte des Gegen-
Ubers zu erleben. Dieses Vorgehen

half mir, meine schmerzliche Zerris-
senheit zwischen zwei Kulturen in
den Reichtum von zwei Kulturen zu
verwandeln. Je tiefer ich so in die Ei-
genheit der kulturellen Perspektiven
eintauche, desto wuchtiger und be-
rauschender erlebe ich sie. Ich hatte
friher keine Ahnung davon, wie un-
terschiedlich man die Welt wahrneh-
men kann und wie anders sich dann
das ganze Leben anfihlt.

B Ein Hauptaugenmerk auf das, was
Deutsche von Paraguayern lernen
konnen und was Deutsche in Paragu-
ay beachten sollten. Die umgekehr-
te Blickrichtung ware ein Artikel fir
Paraguay.

Verhandlungsbeispiel 1

Ich fahre fast direkt nach der Landung
zu meiner Baustelle. Verglichen mit mei-
ner Umgebung fiihle ich mich noch
staksig. Ich kann regelrecht zusehen,
wie ich mit meinen inneren Mauern und
Kanten den herzlichen, offenen und ver-
letzlichen Menschen hier begegne. Wie
sie von Herz zu Herz mit mir sprechen
mochten und ich ihnen mit Logik und
Struktur, Ich-fern antworte. Wie es mir
schwer fallt, nicht immer direkt zur Sa-
che zu kommen. Zeit zu lassen fir Be-
gegnung. Es tut mir leid, dass ich noch
so hart bin. Ein Badezimmer wurde in
meinem Haus frisch gefliest. Die Kacheln
hangen schief und ohne Fugen. Man
schaut mich bange an, will, dass es mir
gefallt. Aber es gefallt mir nicht. Und ich
merke, ich finde noch keine Form damit
umzugehen, die sich gut anfihlt. Ich
rette mich durch Delegieren an einen
deutschstammigen Freund. Der zogert
keine Sekunde. Mit Selbstironie Uber
uns neurotisch-exotischen Deutschen
werden klare Anweisungen gegeben,
die Kacheln kommen alle wieder run-
ter. Man staunt lber die seltsamen Be-
dirfnisse von Deutschen, kann lachen,
ist aber auch ein wenig stolz, dass man
auch solchen Forderungen gerecht wer-
den wird. Damit meine Achtung klar ist,
trinke ich am Abend mit allen zusammen
in traditioneller Weise Bier aus einem ge-
meinsamen Glas oder eigentlich war es
eine abgeschnittene Plastikflasche...

Das Geschehen kann in sieben unter-
schiedliche Verhandlungsphasen einge-
teilt werden:

Erste Phase - Vorbereitung:
IchhattedieVorbereitungaufdie Situation
verpasst. Ich hatte mir nicht klar gemacht

B was die anderen von mir erhoffen
(Respekt, Geld, Freundschaft...)

B was ich dort erreichen mochte (gute
Beziehung, schones Badezimmer...)

B was meine Spielrdume und alterna-
tiven Moglichkeiten sind (Delegie-
ren, neu machen lassen...)

B was die kulturspezifischen Wertun-
terschiede sind (bezliglich Macht,
Umgang mit Zeit...)

B wie das Beziehungsnetzwerk aus-
sieht (der Vorarbeiter muss seine Po-
sition gegeniliber den anderen be-
weisen, der anwesende Elektriker ist
sein Nachbar...).

2. Phase - BegriiRung:

Ich bin, typisch deutsch, direkt zur Kon-
trolle gegangen anstatt erst Raum fur
die Beziehungen zu geben. Damit war
ich in einer Sackgasse. Der Schritt der ei-
gentlichen Verhandlung kann kaum ge-
lingen, solange ich noch keine passende
Beziehung hergestellt habe.

3. Phase - Informationsaustausch:

Wir stellten fest, flir mich hangen die Ka-
cheln storend schief, fiir den Handwer-
ker hdngen sie normal. Ich schaffte es,
hier im Informationsaustausch zu blei-
ben, ohne die Beziehungsseite zu be-
lasten. Dies ist die Stelle, an der viele
deutsch-paraguayische Verhandlungen
abbrechen. Wenn Paraguayer Druck
bekommen, man ihnen ihre Zeit nicht
lasst, man um ,Wahrheit’ gegeneinan-
der streitet, brechen sie typischerweise
die Verhandlung ab. Weil ein offenes Ab-
brechen aber wieder zu unhoflich ware,
sagen sie zu allem ja und amen, und
werden dann nie wieder gesehen.

4. Phase - Verhandeln im engeren
Sinn: Dies hatte ich hier sinnvollerwei-
se an den Freund delegiert, der die Ziele
der Phasen Vorbereitung und Begri-
Rung absolviert hatte, weshalb er dann
auch an dieser Stelle weitermachen
konnte. Der Schaden wurde geteilt. Ich
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trug die Kosten des Materials. Der Flie-
senleger Ubernahm seine unbezahlte
und verlorene Arbeitszeit.

5. Phase - Einigung:

Der Einsatz von Fugenkreuzchen als Ab-
standhalter sicherte im Weiteren die Ver-
legequalitat.

6. Phase — Abschied:

Das gemeinsame Bier trinken war eine
gute Form, dem ganzen einen guten
emotionalen Gesamteindruck als Ab-
schluss zu geben.

7. Phase — Nachbereitung:

Die hier beschriebene Reflektion wird
mich hoffentlich davor schiitzen, wieder
so in eine Verhandlung hinein zu stol-
pern.

Wie verhailt es sich hier mit den
Grundbediirfnissen und den
kulturellen Dimensionen?

Ich fiihlte mich zunéachst in der Rol-
le des Machtigen unwohl. Sah in meiner
Macht fast automatisch einen Angriff auf
die Wertschatzung und die Autonomie
der Arbeiter. Hintergrund ist die kultur-
spezifische Haltung gegenuiber Macht-
unterschieden.

Machtunterschiedstoleranz

In Paraguay gab es traditionell im-
mer sehr groRe Machtunterschiede. In
meinem deutschen Modus fallt es mir
schwer, meine Macht zu zeigen und
zu verwenden. Paraguayer verstehen
an dieser Stelle aber gar nicht, worin
mein Problem liegt, warum ich so selt-
sam holzern werde, statt mich (iber mei-
nen Reichtum zu freuen und klar zu sa-
gen, was ich will. Sie freuen sich, einen
machtigen Freund zu haben und wol-
len davon profitieren. Dabei ist flr sie
selbstverstandlich, dass ich meine scho-
ne Macht mit Respekt kopple. Dadurch
erhoht sich dann der Status meiner
Freunde.

Wegen der sehr unterschiedlichen
Bewertungen von Macht wiirde ich in
Deutschland bei den meisten Verhand-
lungen nicht zur Demonstration von
Macht und Starke raten. Wenn ich frisch

von Paraguay nach Deutschland kom-
me und reibungslos durchkommen will,
muss ich mich immer beeilen, in die-
sem Punkt zurtickzuschalten. In Paragu-
ay hingegen tragt sichtbare Macht zu
Attraktivitat bei, ist damit ein Verhand-
lungsvorteil.

Analog zu ,Du bist OK, ich bin OK’,
empfehle ich in Lateinamerika bei Ver-
handlungen zwischen Mannern eine
Haltung von ,Du bist méchtig, ich bin
machtig” einzunehmen. Frauen hin-
gegen, selbst Polizistinnen oder No-
tarinnen, legen trotz ihrer Rolle meist
mehr Wert darauf, als attraktiv erkannt
zu werden.

Zur Frage des Macht-Zeigens ge-
hort auch das Drohen. Sie kdnnen wahr-
scheinlich lhre eigene, kulturspezifische
Resonanz bemerken, wenn ich sage: In
paraguayischen Verhandlungen werden
Sie mit Drohungen umgehen missen
und gegebenenfalls selbst drohen sol-
len... Spriiche wie ,Du wirst die Konse-
quenzen an deinem eigenen Leib spi-
ren!’ sind nicht selten. Wegen der Scheu
vor offener Konfrontation richtet dies
eher ein anderer Mensch aus oder man
betrinkt sich vorher. Dem Ungelibten
wird es an dieser Stelle trotzdem misslin-
gen, die fir gute Verhandlungen gebo-
tene Distanz und Gelassenheit zu wah-
ren. Entsprechende Lebenserfahrungen
oder Konfrontationstrainings sind hier
sehr hilfreich. Ich habe schon oft er-
lebt, dass, wenn man an dieser Stel-
le mit dem eigenen Drohpotential mit-
halt und gleichzeitig hoflich bleibt, man
sehr geachtet wird und die friedliche Ei-
nigung und gute Beziehung nachher

umso mehr geschatzt werden. Es stell-
te sogar oft die Basis fir gute Freund-
schaften dar.

Verhandlungsbeispiel 2

Ich bin auf einer Behorde, mochte Pa-
piere verlangern lassen. In Paraguay ist
das immer mit vielen schonen Stempeln
und schwungvollen Unterschriften ver-
bunden. Der Beamte hinter den Tresen
mochte ein Dokument nicht im Original
akzeptieren. Ich beginne, logisch zu ar-
gumentieren. Nach meinem ersten hal-
ben Satz sehe ich, wie der Blick des Be-
amten defokussiert und sich sein Gesicht
entspannt.

Ich verstehe, mache eine strategische
Kehrtwendung, berichte mit ehrlicher
Zerknirschtheit: ,Ich komme jedes Mal
von Paraguari in die Hauptstadt ge-
fahren...” Das Licht hinter den Augen
des Beamten wird wieder eingeschaltet:
,Du kommst aus Paraguari?... Ja und es
ist ja auch so heill!" Wenige Sekunden
spater bemihen sich drei Hierarchie-
stufen hinter den Tresen um die Lésung
meines Problems.

Wie verhilt es sich hier mit den
Grundbediirfnissen und den
kulturellen Dimensionen?

Mit dem Beginn meiner Argumenta-
tion verstiel® ich zunachst gegen so gut
wie jedes Grundbeduirfnis des Beamten.
Als ich dann als Mensch sichtbar wur-
de, meine Schwierigkeit zeigte, kam es
zu Verbundenheit und der Beamte ging
in die Rolle des Helfers. Seine Autono-
mie und sein Status waren dann nicht
mehr angegriffen. Unterschiede aus der
Umgebung der von Hofstede als ,mas-
kulin” und ,feminin’ bezeichneten Wer-
te dirften in dieser Szene wesentlich ge-
wesen sein.

Die typische paraguayische Um-
gangsweise betrachte ich als eher be-
ziehungsorientiert, die typisch deut-
sche als eher sachorientiert. Das lasst
sich an dem Umgang mit Meinungs-
verschiedenheiten beobachten. Paragu-
ayer vermeiden es tunlichst, direkt und
widersprechend auf Aussagen anderer
einzugehen. Werden sie — eigentlich nur
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von Deutschen — zur direkten Stellung-
nahme gendtigt, erfolgt das beriihmte
,No sé” —Ich weil} nicht, dies wiederum
die gleichen Deutschen zur Verzweif-
lung bringt. Jemandem zu widerspre-
chen, , Nein, das ist nicht so...” lasst Pa-
raguayern meist den Atem stocken. Ein
in Paraguay Ubliches Stoppsignal lautet
,No te lo discuto!” Darliber diskutiere
ich nicht mit dir! Der so Angesprochene
erschrickt meist und unterlasst sofort je-
des Nachsetzen. Ein Freund erklarte mir,
was so schlimm an Diskussionen sei:
»~Meistens bringen da zwei Leute ihre
Meinungen gegeneinander vor, drehen
sich im Kreis und streiten sich nur”. Die
konstruktive Diskussion konnten Paragu-
ayer also von Deutschen lernen. Aber,
wenn ich ehrlich bin, wie oft diskutiere
ich wirklich, um die beste Losung zu fin-
den? So sensibilisiert spire ich dann bei
den in Deutschland tiblichen harten Dis-
kussionen auch oft, wie verletzend diese
eigentlich gefiihrt werden.

Die Steigerung des ,,No te lo discu-
tol” ist, ,Me presionas!” — du setzt mich
unter Druck! Das ist dann schon die Be-
nennung eines sehr unmoralischen Ver-
haltens. Weil es ein so harter Vorwurf ist,
wird er auch nur selten verwendet. In
Deutschland kenne ich das ganz anders.
Bei sachlich legitimierender Begrin-
dungen wie z.B. Vertrdgen, Zeitplanen
etc. wirde ich Druck als unvermeidbare
Nebenwirkung hinnehmen. In Paragu-
ay darf man das eigentlich, wenn es be-
nannt ist, nicht fortsetzen. Hier geraten
deutsch-paraguayische Verhandlungen
oft aus dem Lot.

Ich glaube, in diesem Punkt unter-
scheidet sich nicht die Wirkung, son-
dern nur die Sensibilitat in den Kulturen.
Deutsche Beamte steigen zwar typi-
scherweise auf eine Sachdiskussion ein.
Bewegen lassen sie sich nach meiner Er-
fahrung aber auch eher, wenn ich ihnen
von Mensch zu Mensch begegne.

Verhandlungsbeispiel 3

Ich habe mich wieder an den paraguay-
ischen Rhythmus gewohnt. Ich mochte
ein Grundstlick einzaunen lassen. Ich
habe mir Informationen zu den tiblichen
Preisen besorgt. Ich habe mir Informa-

tionen zu meinem Verhandlungspart-
ner, der den Auftrag dazu bekommen
mochte, und dessen Netzwerk geben
lassen. Ich weil}, wo er sich lber mich
informiert hat und hatte sogar Einfluss
auf die ihm gegebenen Informationen
nehmen konnen.

Er kommt zu mir, auf einem groflen Mo-
torrad, zlickt ein neues Handy, auf dem
er ein paar Tasten drickt, kommt dann
in einer extrem gelassenen raumgrei-
fenden Art zu mir, grift alle im Vorbei-
gehen per Handschlag, ohne sich aber
dabei auf irgendjemanden auszurich-
ten. Ich stehe im letzten Moment gelas-
sen auf, gebe ihm ebenfalls raumgrei-
fend, gelassen die Hand, ebenfalls ohne
mich auf ihn auszurichten. Ich weise ihm
kumpelhaft einen der schonsten Schau-
kelstiihle auf der Veranda zu. Wir haben
uns also demonstriert, ,,Du bist méachtig,
ich bin machtig”.

Ein paar Freunde sind da, traditionsge-
maR serviert der Jiingste Tereré, ein Ma-
tetee, der der Reihe nach aus einem
speziellen Gefall getrunken wird. Wir sit-
zen eine Weile, ich schaukele etwas in
meinem Stuhl, trinke mit den anderen.
Ich spire einen gewissen Stress durch
die anstehende Verhandlung. Meinem
Verhandlungspartner geht es vermutlich
ahnlich. Vor allem die an der Verhand-
lung weniger Beteiligten sorgen fiir Un-
terhaltung. Wir sprechen liber diese und
jene Belanglosigkeit. Es werden Witze
gemacht, gemeinsam gelacht. Allméah-
lich nimmt der Anfangsstress ab. Ich spu-
re meinen Bauch und Brustraum wieder
deutlicher. Merke, wie es mir geht. Ich
beobachte bei meinem Gegenuber, dass
sich seine Gesichtszlige gelockert haben.
Ich bekomme nach und nach ein Gefiihl
daftir, ,wie er drauf ist’. Jetzt ist der Zeit-
punkt, an dem ich mich dem Geschaft-
lichen nahern kann. Welche Holzart er
denn fur Pfeiler in einem teilweise feuch-
ten Gelande empfehlen kénne? Ich be-
obachte seine Reaktion, hore mir seine
Antwort an. Lasse mir Zeit, bis ich spire,
wie es mir mit seiner Reaktion und Ant-
wort geht, wahrend er mich beobach-
tet und Uberprift, wie es ihm mit mir
und meinen Reaktionen geht. Wir beide
haben Zeit dafiir, da andere wieder ihre
Einwirfe und Spalle machen... So geht

die Verhandlung langsam weiter, immer
nur so schnell, wie man merkt, wie es
einem selbst geht und wie es dem an-
deren geht. Am Ende wissen wir ganz
gut, wo wir mit dem anderen dran sind,
wir sind uns nicht auf die FilRe getre-
ten, jeder hat sich fur das entschieden,
mit dem er sich am wohlsten fuhlt. Und
dann geht es auch plotzlich schnell. Per
Handschlag schlieRen wird dann ein fir
dortige Verhdltnisse recht groRes Ge-
schift ab.

Damit haben wir beide einen Anspruch,
die Abmachung einzufordern, sind aber
wahrscheinlich auch dazu bereit, von
unserem Recht abzurlicken, wenn etwas
vorher nicht Bedachtes auftaucht. So
hatte ich in diesem Beispiel Zaundraht
und Zaunholzer zu einem Preis erhan-
delt, der unter oder bei deren Einkaufs-
preis lag. Als Ausgleich ermdglichte ich
dann meinem Verhandlungspartner ein
anderes Geschift, bei dem er mehr an
mir verdienen konnte, so dass wir am
Ende dann doch beide damit zufrieden
waren. Obwohl wir uns vorher nicht
kannten, hatte es etwas von einer Ver-
handlung wie unter Freunden. Am Ende
ging ich fast so entspannt und bewusst
aus der Verhandlung, wie nach einer Fo-
cusingsitzung

Das Geschehen als
Verhandlungsphasen betrachtet:

Ich habe alle Phasen mit ihren Zie-
len der Reihe nach abgearbeitet. Ich hat-
te die Situation fir mich zuvor geklart
und vorbereitet, wir lieRen uns Zeit und
Raum, unsere Rollen befriedigend zu
finden, Informationen auszutauschen,
Kompromisse zu finden. Die Einigung
bestand typisch paraguayisch mehr aus
einer Vertrauenserklarung als aus festge-
legter Planung. Dies wird unten genauer
ausgefihrt.

Bei der Vorbereitung griff hier noch
ein spezieller Aspekt. Ich hatte meinem
Verhandlungspartner strategisch aus-
gewahlte Informationen Uber meine
Kaufkraft und mein Investitionslimit zu-
gespielt. Das Arbeiten mit heimlichen
Verbiindeten und Gerlichten ist eine (ib-
liche verhandlungsstrategische Mal3-
nahme in Paraguay. Deutsche Soziali-
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sierung lasst einen das eher anriichig
finden. Dann ware es sicher gut, wenn
man sich mit Strategemen wenigstens
vertraut machte z.B. von Senger (2003).
Auch wenn man sie nicht selbst anwen-
den mochte, sollte man wissen, was an-
dere verwenden.

Wie verhailt es sich hier mit den
kulturellen Dimensionen und
Grundbediirfnissen?

Wegen des langsamen und acht-
samen Rhythmus der Verhandlung
konnten vermutlich alle Grundbeddrf-
nisse beachtet werden. Passend zur Kul-
tur des Gegenlbers verhandelte ich in
Gemeinschaft, anerkannte ich die ge-
gebene Planungsunsicherheit und gab
dem Ganzen die Zeit, sich an einem in-
nen orientierten Rhythmus auszurich-
ten. Diese Aspekte dhneln drei Dimen-
sionen der Kulturcharakterisierung von
Hofstede (2001):

Individualismus versus Kollektivismus

In Paraguay geschieht fast alles in Ge-
meinschaft. Die meiste Zeit wird neben-
her gemeinsam Tereré getrunken. Es
wird fast immer in Gruppen gearbeitet,
verhandelt und Pause gemacht. Vermut-
lich war es eine Strategie, um mit dem
Mangel umzugehen, wenn von dem,
der viel hat, erwartet wird, dass er teilt.
Fur die im Verhdltnis reichen Europaer ist
dies ein Verhandlungsnachteil.Die Fami-
lien sind traditionell grofl3, Kinder stell-
ten die Altersvorsorge dar. Die Bindung
innerhalb der Familien und der Respekt
vor den alteren Generationen sind sehr
hoch. Wenn Jugendliche auf der StralRe
einen alteren Verwandten z.B. eine Tan-
te sehen, gehen sie zu ihr hin, falten die
Hande, senken den Blick und warten bis
sie mit einem Kreuzzeichen gesegnet
werden. Dies sind intensive und tiefe Se-
kunden in dem sonst so leichten Leben.
Wegen dieser Bedeutsamkeit sollte man
sich vor der Verhandlung tber die fami-
liagren Verkniipfungen der Beteiligten in-
formiert haben.

Vermeiden von Unsicherheit

Der paraguayische Alltag fordert ein
Hochstmall an Toleranz gegentiber Un-

sicherheit. Es liegt wahrscheinlich weni-
ger an der Menge der Gesetze und Ver-
ordnungen, als eher an dem Umgang
mit ihnen. Dies ist im StralRenverkehr gut
zu beobachten. Wenn z.B. der Gegen-
verkehr tberholen will, fahrt man selbst
auf dem Seitenstreifen weiter, ohne Em-
porung. Man schaut mehr auf die Be-
dirfnisse als auf die Rechte. Dieses in je-
dem Moment neu schauen, wie man es
macht, fuhrt zu einer schlechten Plan-
barkeit. In Paraguay brauche ich meist
ein paar Tage, bis ich meinen deutschen
Modus soweit zurlickgestellt habe, dass
ich Uber die Unplanbarkeit nicht mehr
verzweifle. Dann aber, nach ein paar Ta-
gen, wenn ich mich mit der Sinnlosigkeit
langer Planungen abgefunden habe und
mich ganz auf den Moment konzentrie-
re, ist das wunderbar. Man wartet ab,
bis sich das Problem stellt. Mit der Kre-
ativitat meiner paraguayischen Freunde,
etwas Zaundraht, einem Buschmes-
ser und Beziehungen lasst sich fast al-
les 16sen. Und meist hat man sogar noch
eine Menge Spal} dabei. Diese Rahmen-
bedingung macht bei Verhandlungen
eine andere Art von Einigung sinnvoll.
Der Versuch, alle aufkommenden Situa-
tionen schon im Vorfeld zu planen und
sich daftr vertraglich zu einigen ist mu-
Rig. Stattdessen Uberprift man in erster
Linie, was flir eine Art Mensch man vor
sich hat und ob man miteinander klar
kommt. Also ist ein paraguayisches Ver-
handlungsziel, den anderen kennenzu-
lernen. Ein deutsches Verhandlungsziel
ist, die Sache zu klaren und verbindliche
Regeln dafur aufzustellen.

Der Umgang mit Zeit

Der unterschiedliche Umgang mit Zeit
bildet einen der starksten Problem-
punkte, bereits in der Verhandlung und
noch mehr bei der Umsetzung von Pro-
jekten. In Deutschland lebe ich meist
nach einer auleren Taktung: ich sage
z.B. ich hole dich in eineinhalb Stunden
ab. Dann muss sich ab da die Geschwin-
digkeit meines Mittagessens, des Kaffees
danach, meine Gehgeschwindigkeit etc.
nach der Uhr richten.

In Paraguay sage ich, ich komme
nach dem Mittagessen. Dann lasse ich
mich Gberraschen, wie lange ich fir das

Essen brauche, ob ich dann noch Lust
auf einen Kaffee habe und wie lange
ich flr die Strecke brauche. Deutsche
Freunde fragen mich dann erstaunt,
,Ja, aber was macht denn dann der an-
dere, wenn er warten muss?’ Ich kenne
aus Paraguay die Szene vom ungeduldig
auf die Uhr Schauenden nicht. Kommt
man spat an den Treffpunkt, schlaft der
andere vielleicht auf seiner Kiihlerhau-
be. Oder er sitzt mit irgendjemandem
beim Tereré-Trinken unter einem Baum.
Wenn ich nach Deutschland komme,
stelle ich mich wieder auf die auliere,
von der Uhr diktierte Taktung um. Dies
erlebe ich immer als sehr unangenehm,
als tate ich meinem Inneren Gewalt an.
Von daher kann ich Paraguayer verste-
hen, die, wenn sie von deutschen Auf-
traggebern gedrangt werden, sich zu
verlassen, sich nach Uhren zu richten,
einfach nicht mehr zu dieser Arbeit kom-
men. Wenn hingegen Freundschaft oder
Stolz sie motiviert, sie also von innen her
Lust auf die Leistungserbringung haben,
dann klappt es.

Relativierung , der” Kultur

Was ich gestern in Paraguay erlebte,
ist heute schon Geschichte. Und Kultu-
runterschiede gibt es kreuz und quer
durch jede Nation. Hierzu ein deutsches
Beispiel: Ich erzahlte deutschen Freun-
den vom paraguayischen Lebensstil. Die
einen lieRen sich von einer tiefen Sehn-
sucht beriihren und bekamen Tranen in
die Augen. Andere hingegen bemangel-
ten, dass aufgrund der doch eher man-
gelhaften Operationalisierung der Vari-
ablen man da wohl noch keine validen
Aussagen uber die Kulturen treffen kon-
ne.
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