ALI SE RAZLIKUJEJO SLOVENSKI IN NEMSKI POSLOVNEZI ?

Ne glede na to kako zapleten se zdi jezik Nemcev, toliko bolj stvarno je sodelovanje z njimi.
Pri interakciji in komunikaciji veljajo Nemci za bolj stvarne in usmerjene k zakljucku. \V
primerjavi z njimi spadajo prebivalci srednje in vzhodne Evrope h kulturam, kjer so bolj
pomembne  osebe in odnosi. To pomeni, da Nemci pogosteje kot Srednje- ali
Vzhodnoevropejci ve¢ pozornosti namenijo stvarni ravni predvsem v poklicnem Zzivljenju, na
primer nalogi, ki jo je treba resiti, ali funkciji neke osebe kot pa osebi sami in odnosu z njo.
To razliko je mogoce ponazoriti z naslednjim primerom: kadar npr. nek slovenski podjetnik
nacrtuje obisk sejma, praviloma Zeli izkoristiti sreCanje z nemSkim poslovnim partnerjem
bodisi za to, da bi Nemca poblizje spoznal ali pa za ohranitev in okrepitev odnosa z njim.
Nasprotno bo nemski podjetnik pri tem vec pozornosti pogosto namenil stvarni ravni, kot npr.
tehni¢ni dovrSenosti dolo¢enega izdelka. Kot pri¢akovano, so v Nem¢iji zanesljivost, volja za
sodelovanje in pripravljenost za delovanje v sploSnem precej manj odvisne od kakovosti
odnosa med sodelujo¢ima kot v Sloveniji. Z drugimi besedami to pomeni, da se osnova za
odnos v Nemciji pogosto vzpostavi Sele nad stvarno ravnijo, namesto obratno, kot je to
pogosto v Sloveniji. Zato je tudi osebni stik pred sklenitvijo posla manj pomemben kot v
Sloveniji. Prav tako se sklene manj poslov preko priporocil oz. poznanstev in tudi osebni
obisk potencialnega poslovnega partnerja ni vedno obvezen. To potrjuje tudi anketa med
slovenskimi in nem8kimi podjetniki. Vendar pa je v njej omenjeno, da igrajo osebni odnosi ze
zaradi majhnosti Slovenije pomembnejSo vlogo. Mnogokrat je namre¢ nemogoce, da se
slovenski podjetniki med seboj ne bi poznali.

Komuniciranje

Prav tako se Nemci in Slovenci razlikujejo v nacinu komuniciranja. Slovenski nacin
argumentiranja je v primerjavi z nemSkim praviloma posrednej$i, subtilnejsi, zanj so bolj
znacilna nakazovanja, namigovanja in previdne formulacije. Veliko informacij se bolj kot z
besedami posreduje z gestiko, mimiko, s tonom glasu in pogledi. V anketi med slovenskimi in
nemskimi podjetniki so nekateri omenili, da uporabljajo posredno komuniciranje zato, ker ta
oblika sogovorniku ne dopusca, da bi izgubil svoj ugled. Tako se v Nemciji to dejstvo bodisi
manj upoSsteva ali pa je meja, kdaj nekdo izgubi svoj ugled, nasploh visja. Tako se Nemci
redkeje posluzujejo neverbalne komunikacije kot Slovenci. Pomen tega, kar nekdo izrece, je v
Sloveniji namre¢ prej kot v Nemciji mogoce doumeti samo implicitno. Dejansko izjavo je
moZzno pogosto razumeti Sele iz sobesedila povedanega in ne iz besed samih. Tako je npr. med
poslovnimi pogajanji v Nemciji bolj obi¢ajno ponudbe zavrniti neposredno kot v Sloveniji. Ti
razliéni nacini komuniciranja lahko hitro privedejo do konfliktov, saj se zdi Slovencem
neposredni nacin izrazanja nemsko govoreCega prostora zlahka nevljuden. Prav nasprotno se
lahko zgodi, da Nemci nedoloenega nacina sporocanja Slovencev ne razumejo ali pa je ta
razlog za nezaupanje.

Nemci v sploSnem lazje razpravljajo ali kritizirajo kot pa Srednje- ali Vzhodnoevropejci, saj
si tega pocetja ne razlagajo takoj kot spor kot v srednje- in vzhodnoevropskih drzavah. V
Sloveniji se namre¢ vneto zagovarjanje lastnih interesov ali nazorov zlahka razume kot
nevljudno ali pa kot nekaj neobi¢ajnega. Nemci svoje slovenske poslovne partnerje ocenjujejo



tudi kot manj kriti¢ne in kot taksne, ki se sporom raje izognejo kot nasprotno. Mednarodna
anketa poslovnezev je pokazala, da se Nemcem pogosto pripisujejo lastnosti, kot so
zanesljivost, to¢nost in ambicioznost. To, kar se pripisuje Nemcem kot tipi¢no zanje, tudi
sami pricakujejo od svojih poslovnih partnerjev. Najbolj pomembna pri poslovnih srecanjih je
to¢nost. V primeru zamude je treba po telefonu nujno obvestiti poslovnega partnerja o
kasnejsem prihodu. Nemski poslovni partner z enako natancnostjo posveca veliko pozornosti
stalni kakovosti izdelka in dogovorjenim Casovnim in dobavnim rokom. Te roke je treba
razumeti kot popolnoma obvezujoce in jih tudi upos$tevati. Nadaljnje tipi¢ne nemske lastnosti
so v skladu z anketo postenje, disciplina in prizadevanje za popolnostjo. To, kar Nemci
pogosto grajajo pri Slovencih, pa praviloma niso znacilnosti na teh podrocjih, saj so si Nemci
in Slovenci tukaj precej podobni, ampak predvsem neprilagodljivost na dolo¢enih podroc;jih,
manjkajoce kriti¢no in SirSe usmerjeno oz. povezovalno razmisljanje.

Vodenje podjetja

Nemci in Slovenci se prav tako razlikujejo v nadinu vodenja podjetja. Tako v Sloveniji
odlocitve pogosteje sprejema samo najvisje vodstvo, medtem ko so v Nemciji v odlo¢anje
pogosteje vkljuceni tudi zaposleni iz nizjih ravni podjetja. V Sloveniji je prenos pristojnosti
odlo¢anja manj obi¢ajen, v Nemciji pa se pogajanja pogosto zakljuéijo brez soglasja
direktorja. Vodilni v nemskih podjetjih pogosto dajejo manj natan¢na in podrobna navodila,
pri Gemer praviloma dopuitajo razmeroma veliko manevrskega prostora. Ce se pojavijo
tezave, jih zaposleni poskuSajo reSiti sami, namesto da bi ¢akali na pomoc¢ vodilnega.
Slovenci torej pogosteje potrebujejo to¢no doloc¢eno strukturo kot Nemeci. Tudi empiri¢na
raziskava kaze, da samo 10 % Slovencev opisuje svoje nemske poslovne partnerje kot osebe,
ki slepo sledijo navodilom, medtem ko o svojih slovenskih poslovnih partnerjih tako razmislja
skoraj polovica Nemcev. Prav tako 90 % Slovencev svoje nemske poslovne partnerje opisuje
kot zelo samostojne, medtem ko o svojih slovenskih poslovnih partnerjih tako razmislja le
manjSe Stevilo Nemcev.

Razen tega je anketa med nemskimi in slovenskimi podjetniki pokazala, da se Slovenci in
Nemci razlikujejo po vrednotenju dela in prostega casa ter druzine. Tako Slovenci dajejo
vecjo prednost prostemu ¢asu in druzini kot Nemci, za Nemce pa ima delo ve¢jo vrednost kot
v Sloveniji. V medsebojnem odnosu bi se lahko pojavile tezave, ¢e bi Slovenci pokazali
manjSo pripravljenost zrtvovati svoj prosti ¢as za dejavnosti v zvezi z delom. Tako so npr. v
Sloveniji bolj obicajna opoldanska poslovna kosila, medtem ko se v Nemciji veliko poslovnih
prireditev odvija ob vecerih. Prireditve, kot so samopostrezne vecerje ali obiCajne vecerje,
lahko trajajo tudi do polnoci ali $e dlje, v Sloveniji pa se poslovne prireditve koncajo
najkasneje ob 22. uri. Podobno je tudi pri pripravljenosti za preselitev. Tako so Nemci prej
pripravljeni menjati svoje prebivaliS€e iz poslovnih razlogov kot Slovenci. Empiricna
raziskava kaze, da nekateri Slovenci Ze imajo izkusnjo, da so jith Nemci v poslovnem Zivljenju
podcenjevali. To je lahko posledica tega, da imajo Slovenci zaradi svoje zgodovine na
nekaterih gospodarskih podrocjih dejansko manj izkusenj kot Nemci ali pa, da se veliko
Nemcev do sedaj med drugim Se ni dovolj ukvarjalo s stanjem v Sloveniji. Slovenski
anketiranci so pogosto grajali, da Nemci velikokrat niso locevali med posameznimi



republikami nekdanje Jugoslavije. Tako so pogosto spregledali gospodarske uspehe Slovenije
iz zadnjih let. Veliko Slovencev je ugotovilo, da so si Nemci Slovenijo pogosto predstavljali
kot gospodarsko manj razvito drzavo in tako pricakovali, da je Slovenija odvisna od pomoci
Nemcev.

Poslovne navade

Na podroc¢ju poslovnih navad je med Slovenijo in Nemc¢ijo malo razlik. Tako v Nemciji kot v
Sloveniji si poslovni partnerji v pozdrav podajo desno roko. Razlike pa se vendarle pojavijo v
poimenski predstavitvi. Tako je v Nemciji obi¢ajno, da se predstavijo samo po priimku ali
najprej z imenom in nato s pritmkom, v Sloveniji pa je na prvem mestu ime, nato pa priimek.
Nepoznavanje jezika drzave lahko povzro¢i zmedo. Nagovor v podjetjih je v obeh drzavah
podoben. Obi¢ajno je vikanje in imenovanje po priimku. V obeh drzavah je man;j razSirjena
kombinacija druge osebe mnozine z imenom. Ta oblika je kveéjemu, ¢e sploh, obicajna le v
severnih predelih Nemcije. SploSno so pravila uporabe ti in vi zelo podobna, ¢eprav je na
severu Nemcije druga oseba ednine na poslovnem podrocju nekoliko manj razsirjena kot v
srednjem in juznem predelu. Podobna je tudi uporaba nazivov v nagovoru, kot npr. doktor ali
profesor. Ce sogovornik ima naziv, ga z njim praviloma ne nagovarjamo.

Pravila oblacenja se v poslovnem svetu med Slovenci in Nemci razlikujejo le v malenkostih.
Tako je v Nemciji obicajno, da nosijo moski obleko ali kaksen komplet s kravato, zenske pa
kostim ali hlagni kostim. Ceprav se vse pogosteje nosijo svetle obleke, pa ne glede na letni Gas
prevladujejo temnejSe barve — predvsem siva in temno modra. Praviloma se ljudje v Nemciji
oblacijo bolj konzervativno kot v Sloveniji. Darilom v Nemciji ne posvecajo ve¢je pozornosti.
Kljub temu pa lahko darilce iz Slovenije olajSa zacetek pogajan;.



UNTERSCHEIDEN SICH SLOWENISCHE UND DEUTSCHE MANAGER
VONEINANDER ?

S0 schwierig ihre Sprache auch erscheint, so niichtern ist die Kooperation mit ihnen:
Deutsche gelten in Interaktion und Kommunikation eher als sach- bzw. abschluss-orientiert.
Im Vergleich dazu werden Mittel- und Osteuropder cher zu den personen- oder
beziehungsorientierten Kulturen gezdhlt. Konsequenz daraus konnte sein, dass Deutsche im
Berufsleben der Sachebene — beispielsweise der zu 16senden Aufgabe oder der Funktion einer
Person — mehr Aufmerksamkeit schenken als der Person selbst. In der slowenischen
Geschéftswelt dagegen scheint der personliche Kontakt zum Geschiftspartner einen starken
Einfluss auf das wirtschaftliche Ergebnis zu haben.

Dieser Unterschied ldsst sich anhand eines Beispiels verdeutlichen: Plante ein slowenischer
Unternehmer einen Messebesuch, wiirde er das Zusammentreffen mit seinem deutschen
Geschiftspartner dazu nutzen wollen, diesen personlich kennenzulernen oder die Beziehung
zu vertiefen. Der deutsche Unternehmer hingegen wiirde wohl der sachlichen Ebene- wie z.B.
den technischen Feinheiten eines Produkts- mehr Aufmerksamkeit schenken. Dieses Beispiel
zeigt, dass Zuverldssigkeit, Kooperationswille und Handlungsbereitschaft deutscher
Geschiftsleute weniger stark von der Qualitdt der Beziehung zwischen den Agierenden
abhéngt als in Slowenien. Es scheint also, dass der personliche Kontakt zwischen den
Geschiftspartnern aus deutscher Sicht nur auf der Basis einer funktionierenden Sachebene
vertieft werden kann. Ins Slowenien ist der personliche Kontakt dagegen wichtige Grundlage
fiir weitere Verhandlungen. Ebenso werden weniger wichtige Geschifte iiber bekannte
Personen abgeschlossen, so dass ein personlicher Besuch des potentiellen Geschéftspartners
nicht immer obligatorisch ist. Dies bestdtigt auch eine Umfrage unter slowenischen und
deutschen Unternehmern.

Kommunikation

AuBerdem scheint sich der deutsche und slowenische Kommunikationsstil deutlich zu
unterscheiden. Der slowenische Argumentationsstil ist indirekter, subtiler und mehr von
Andeutungen, Anspielungen und vorsichtigen Formulierungen gekennzeichnet. Viele
Informationen werden weniger mit Worten als durch Gestik, Mimik, Tonfall oder
Augenkontakt vermittelt. In Slowenien ist die Bedeutung dessen, was geduBBert wird, eher nur
implizit zu ergriinden. Die tatsdchliche Aussage erschliefit sich hdufig erst aus dem Kontext
des Gesagten und nicht aus den Worten allein. So ist es z.B. wahren Geschéftsverhandlungen
in Deutschland iiblich Vorschlige bzw. Angebote direkt abzulehnen. Die unterschiedenen
Kommunikationsstile konnen leicht zu Missverstandnissen fithren. Der direkte, auch Kritik
ibende, oft entschlossene deutsche Sprachstil konnte in Slowenien als unh6flich empfunden
werden. Umgekehrt konnte der vage slowenische Sprachstil von Deutschen als
Misstrauensgrund aufgefasst werden.

Weiter geht aus der Umfrage hervor, dass Deutsche ihre slowenischen Geschéftspartner als
weniger Kritik iibend und weniger konfliktfreudig einschitzen als umgekehrt.Ein Ergebnis
einer weltweiten Umfrage ist, dass deutschen Geschéftspartnern sehr haufig die Attribute



Zuverlassigkeit, Piinktlichkeit und Ehrgeiz zugewiesen werden. Man kann nun annehmen,
dass deutsche Geschiftspartner das, was demnach als typisch-deutsch gilt, auch von ihren
Geschiftspartnern erwarten. Zum Beispiel ist Piinktlichkeit bei Geschéftstreffen &uBerst
wichtig. Im Falle einer Verspatung sollte der Geschéftspartner unbedingt telefonisch iiber die
Verzogerung informiert werden. Mit der gleichen Genauigkeit wird auch grofSer Wert auf
konstante Produktqualitit und die Einhaltung von Termin- und Lieferzielen gelegt. Weitere
typisch-deutsche Eigenschaften sind Ehrlichkeit, Disziplin und Streben nach Perfektion.

Geschiftsfiihrung und Management

Auch der Management-Stil in deutschen und slowenischen Unternehmen ist unterschiedlich.
So werden in Slowenien Entscheidungen hiufig nur vom Top-Management getroffen,
wihrend in Deutschland auch die unteren Ebenen der Unternehmenshierarchie in die
Entscheidungsfindung mit eingebunden werden. Es scheint also, dass das Delegieren von
Entscheidungskompetenzen in Slowenien weniger tiblich ist als in Deutschland, wo
Verhandlungen auch ohne die Bestitigung des Geschéftsfiihrers abgeschlossen werden. Die
Anweisungen des Vorgesetzten erfolgen ebenfalls oft weniger eindeutig und detailliert und
lassen dem Verhandelnden verhdltnisméBig viel Gestaltungsspielraum. Auch die empirische
Studie zeigt, dass nur 10% der Slowenen ihre deutschen Geschiftspartner als obrigkeitshorig
charakterisieren, wihren dies knapp die Halfte der Deutschen iiber ihre slowenischen
Geschiftspartner behaupten. Ebenfalls halten 90% der Slowenen ihre deutschen
Geschiftspartner fiir sehr selbstindig, wihrend nur wenige der Deutschen dies iiber ihre
slowenischen Geschiftspartner behauptet.

Die Umfrage unter deutschen und slowenischen Unternehmern ergab weiter, dass sich bei
Slowenen und Deutschen der Stellenwert von Arbeit, Freizeit und Familie unterscheidet. So
haben Freizeit und Familie bei Slowenen hohere Prioritdt. Folglich ist der Stellenwert der
Arbeit in Deutschland hoher als in Slowenien. Bezogen auf die Geschiftsbeziehungen ist
dieses interessant, da Konflikte solcherart entstehen konnten, dass die Bereitschaft, Freizeit
fiir Tatigkeiten, die mit der Arbeit in Verbindung stehen, zu opfern, in Slowenien geringer ist.
So ist es in Slowenien eher iiblich, Geschéftsessen in der Mittagszeit abzuhalten, wéhrend in
Deutschland geschéftliche Veranstaltungen haufig fiir den Abend geplant werden. Diese
konnen bis in die Nacht andauern, wihrend in Slowenien geschiftlich Veranstaltungen in der
Regel spitestens um 22 Uhr beendet werden. Ein weiteres Ergebnis der empirischen Studie
ist, dass einige Slowenen bereits die Erfahrung gemacht haben, im Geschéftsleben von
Deutschen unterschétzt worden zu sein. Eine Erklarung dafiir konnte einerseits sein, dass die
slowenischen Geschiftspartner in einigen wirtschaftlichen Bereichen aufgrund ihrer
Geschichte noch iiber wenige Erfahrungen verfiigen und anderseits, dass sich die deutschen
Geschéftspartner noch nicht ausreichend mit den Gegebenheiten in Slowenien beschéftigt
haben. Die slowenischen Umfrageteilnehmer haben oft beméngelt, dass die Deutschen nicht
konsequent zwischen den einzelnen Republiken Ex-Jugoslawiens differenzierten. So wiirde
oft libersehen, welche wirtschaftlichen erfolge Slowenien in den letzten Jahren bereits zu
verzeichnen hatte. Viele Slowenen haben weiter die Erfahrung gemacht, dass Sloweniens
Wirtschaftskraft unterschitzt wiirde und dass angenommen wiirde, Slowenien sei auf Hilfe



der Deutschen angewiesen. Das Resultat ist, dass Slowenen ihre deutschen Geschéiftspartner
oft als tiberheblich charakterisieren.

Geschiftsgepflogenheiten

Im Bereich der Geschéftsgepflogenheiten gibt es wenige Unterschiede zwischen Slowenien
und Deutschland: in Deutschland wie in Slowenien reichen sich Geschéftspartner zur
BegriiBung die rechte Hand. Unterschiede existieren jedoch in der Art und Weise einander
namentlich vorzustellen. So ist es in Deutschland iiblich sich entweder nur mit dem
Nachnamen oder mit dem Vor-/ und Nachnamen folgend vorzustellen, wéhrend in Slowenien
erst der Nachname und dann der Vorname genannt wird. Bei Unkenntnis der Landssprache
kann dies zu Verwirrung fiihren. Die Anrede innerhalb des Unternehmens ist in beiden
Landern dhnlich. Ublich ist es einander zu siezen und beim Nachnamen zu nennen. Der
Gebrauch von Titeln wie Doktor- oder Professor in der Anrede ist ebenfalls in Slowenien
ohne Titel anzusprechen, wenn der- oder diejenige iiber einen solchen verfiigt. In Bezug auf
Kleidungsregeln in geschiftlichen Bereichen unterscheiden sich Slowenien und Deutschland
minimal. So ist es in Deutschland iiblich, dass die Herren einen Anzug oder eine Kombination
jeweils mit Krawatte und Damen ein Kostiim oder einen Hosenanzug tragen. Wenn auch
durchaus helle Anziige zunehmen getragen werden, herrschen dennoch unabhingig von der
Jahreszeit dunkle Farben vor — insbesondere grau und dunkelblau. Insgesamt kleidet man sich
in Deutschland ein wenig konservativer als in Slowenien. Auf Gastgeschenke wird in
Deutschland kein groBer Wert gelegt. Dennoch kann ein typisches Mitbringsel aus Slowenien
durchaus den Beginn einer Verhandlung erleichtern.



