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Verhandeln und Auseinandersetzen
Die deutsche und die schwedische Art auf einen Nenner zu kommen

Wenn Deutsche verhandeln, ist e, durchaus möslich, dass der

Verhandlungspartner sagt:,,Der VorschlaS ist unmöglich. Dem

kann ich unter keiner Umrtänden zustimmenl" Von S.hweden

sind sokhe 5ätze kaum zu erwarien.Ein Schwede denktvielleicht
dasselbe und sagt:,,1ä,gar nichtsodumm.Da kann manja mal

drüber nachdenken." Da, ist das ,,schwed ische NElN". Deutsche

können das,,schwedische Nein" nicht hören,sie interpretiercn es

wahrscheinlich sogaralr grundsätzliche Zurtimmung,freuen 5ich,

dass dieVerhand ung ro gut und reibungrlos läuft und wundern
sich im Nachhinein, warum die schweden nicht wie erwartet
konstruktiv einen Abschluss anstreben.

Dieses kleine Beispiel zeigt, däss oeutsche und schweden mit
unterrchiedlichen in neren Haltungen in eine Verhandlung oder

eln Gespräch gehen. Egal, ob es eine Verhandlung irt, in der es

um Millionen geht, oder ob es sich um altäg iche Abtprachen

und Entscheidungen handelt: Deutsche und Schweden haben

aufgrund lhres unierschiedlichen welt- und Menschenbildes

unterschi€dlich e Hera nge hensweisen, d ie leichi z u Missveßtä nd-

nissenführen können.

Die deutsche,,Verhandlungs-Umwelt"

Aufgrund dercegebenheiten auf dem deutschen Markt,arbeiten

Deutrche in der Regel unter einem hohen Zelt-, Leistung+ und

Konkurrenrdruck. Konkurriert wlrd auf allen Ebenen. nicht nur
innerha beiner Branche zwischen Uniernehmen,sondern auch

in Unternehmer zwlschen ein,el'ren Abteilungen und sogär ir
einzelnen Abiei ungen zwischen Kollegen.Um zu einem möglichst

positiven Ergebnisfürdie eigene Seite zu kommen, bereiten sich

Deutrche vor einerverhandlung oder einem cespräch däher in

der Regel bis ins kleinsie Detail vor. zusäizlich 2ur Gestaltung

des formellen äußeren Rahmens wie Kleidung, representativen

Räumlichkeiten,sch ftlichem Material u nd Statussynr bolen, gehen

sie davon aus, däss die cegerseite sich ebenso vorbereitet hät

und däs Maximale äurderVerhandlung heräusholen will. Daher

neigen Deuts.he in aller Regel mit Maximalforderungen in die

Verhand ungein,um noch Spie raumzu haben.

Die schwedische,,Verhandlungs-Umwelt"

Auch schweden sind zlel und erfolgsorientiet. ln s.hweden
kommtjedo.h eine weitere Maxime hinzu. S.hweden möchten

Konsens erreich en. Ega ob Schweden m it Kollegen oder Externen

verhandeln, man ,ieht das Cegenüber nicht als,,gegnerisch€

Seite",sondern als Partner, mitdem man gemeinsam eine Lösung

sucht. Man geht davon aus,dass man sich einvernehmlich und

freunds.haftlich einigen wird.Auch schweden bereiten sich gut
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vor,spielen szenarien durch und kalkulieren einen gewissen Ver-

handlungrspielraum ein.Aber gut ist gut genug: Es must nicht

rro% sein.,,Lagom är bäst", wie die schweden 50 schön sagen.

Das heißt, Schweden steigen nicht mit Maximalforderungen,

sondern meist miteinem r€cht realisiischen Angebot und einem

eher geringen verhandlungsspielräum in die Besprechung ein

und sird offen,Aspekte undWünschedesVerhandlungspartners

ln die Überlegungen und Absprachen mit einrubeziehen Bei

alltäglkhen internen sesprechungen känn man davon au sgehen,

dä5§ vorab nie eine Entscheidung gefallen irt,sondern diese in

de r Besp rechu ng vorbercitet werd en sol. Die untelschiedlichen

Erwartu'rgen und Haltungen zuVerhandlung undVerhandlungs-

partnernführcn oft auf beiden seiten zu lrritationen.

Die deutsche Wahrnehmung der schweden
in der Verhandlung

Deutschen fällt oft alserstesautdassdie schwedis.he seite (ver-

meintl ch) nic ht ode r n icht gut vorbe reitet sei, we il s.hriftliches

Materia l, za h len, Daten, Fa kten und Präsentationen (zuminderi

nicht sichtba') äuf dern lisch liegen. Außerdem können das

schwedische Underriatement und die dadurch feh enden sta

tusrymbole bei Deutrchen zweifel aufkommen latten, ob sie

es überhaupt mit dem richtigen Verhandlungspartner zu tun
häben Es kann durchaus vorkommen. dass auf schwedirchen

Visitenkarten kein Titel Lrnd nicht einmal die Position im Unter'

nehmen vermerkt irt.Au5 deuttcher sicht ist es daher unklar, ob

das Cegenüber überhaupt Entrcheidungen treffen dalt Ein aus

deutscherSi.ht manch ma I u n korvenuoneller K eidungtttilkann
zusäi2lich verunsichern.

Eine deutsche Delegation, die 2u elner unternehmensinternen,

sehrwichtigenVerhand ung,i'r dere, um Millionen-Beträge ging,

nach Schweden gereistwar,schildede,das, derverantwortliche

vorstand in T shid und Jogginghose er§chien und nur ein leere§

Blatt Papier und elnen B eistift mit in die Besprechung bla.hte.

Das magauch in S.hweden nichtStandard §ein,hat dieseCruppe

von Deutrche n aber doch nach ha ltis beeindruckt.Veru n sicheru ng

aufdeutscher seiie kann auch durch plinzliches schweigen und

Stille auf schwedischer Seite ausge öst werden. Die deutsche

Komrnunikation irt in der Regelsehrschnellund direkt,Rede und

cegenrede können sich durchaus übe6chneiden. Stiile wird als

unangenehm empfunden.schweden empfi nden Stille durchaus

als angenehm,lassen zwischen Rede und Cegenrede gern eine

kleine Pause,jemanden nicht aurreden zu larren ist grob un-

höflich. Es zeugt von Rerpekt und gegenseitiger Achtung,wenn

man das cesägteder cesprächspatners kur, nachkLingen lässt

bevor man antwodet. Auch hier rind gegenteitlge lrritationen

schon fast vorprogrammied. Ein Extrernfall hiedür wurde mir

voneinemdeutrchen Uniernehmen geschildelt,dasinschweden

einewichtige Übereinkunft äuszuhandeln hatte.An 5ich wäI die

Verhandlung schon sogutwie abgeschlossen, als im Raum auf

einmalsti le enistand,offen5ichtli.h über einen etwäs längercn

zeitraum,sodassdie Deutech€n netuörwurden. lrgendwas schien

(aus deutschersicht)nichtzu stimme'r -und sie haben beibereit5

abgesprochenen Übereinkünften Nachberserungen eingeräumt,

nur um den Vedrag nicht platzen zu lassen.

von schwedischer Seiie wurde berichtet, da5s sie angenehm

übeffaschtwaren und alle zugestendnisse gern akz€ptielt haben.

Dä ginges um hohe Beträge.

Die schwedische Wahrnehmung der Deutschen
in der Verhandlung

Es iegt auf der Hand, darr auch der schwedische Blick aufVeF

handlungen mitDeutschen flitationen auslören kann.Schweden

empfnden die deutsche Formalität und konzentri€rte Ergebni-

sorientierung als hinderlich, eine gute, entspannte

und parinerschaft liche stimmung aufzubauen, die

aberausschwedischerSichtfüreine Konsensf ndung

und für einen Kompromiss notwendig irt.Titel und

w€itere statussymbole nehmen Schweden eher mit

ei.er inre en (opfschuttelnwahr und emplnden s e

al, p€inlich. Da eine derschwedischen Crundthesen

beragt, alle Mens.hen seien gleich,verbietet es §ich

nach dem rchwedis.hen Me"sche"-und Weltbild,

sich selbst al, wichtig daizu stelle n.

Hinzu kommt, da$ die direkte deutsche Art, Dinge

anzusprechen und zu kritisieren, au§ ,chwedis.her

Sicht geiadezu als unhöflich, manchmal sogar al,
aggrerriv empfunden wird. Und wer hat schon gern

mit aggresriven 6erchäftspartnern zu tunT Und wa,

schweden oft nachhaliig irritiert, ist dae deut5che

Bemühen, alle Eventualitäten im Detail vorab zu

besprechen und alles s.hriftlich und vertraglich zu

regeln. A,4an ist doch Vertrags-PARTNERI Und da ,ollie man sich

gege nseitig VE RTRAU E N.

vielleicht hierzu ein kleines Beispie. Ein deutsches Stat-uP-
Unternehmenso ltevon einemetablierten,schwedischen Unter-

nehmen übernommenwerden.Darüberwurden übereinlahr äng

Möglichkeiten erörtert und Verhandlungen geführt. Dieiungen
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deutrchen Leute waren zu einer abschließe'rden Berprechuns

de, mitt erweile gutroo-seitigen Vertrags in Stockholm und die

letrten Deiailswudenfeingee.hlitren.Am EndederBesprechung

erklerien die schweden, sie würden die etzen Anderungen in

den Vedmg einarbeiten und ihn dann zur Unierschrift nach

Deutschland rchicken. Einigelage später kam derVertrag und

war äuf zwölf Seiten gekürzt. Die Deutschen veßtänden die

Welt nicht mehr und die schweden meinien, däs Wesentliche

Was ist ein Vertrag?

Was ist ein Vertrag? Die Antwort scheint ein Se bstgenger zu

sein isies aber nicht.ln Deutschland sch ießi man einen Vertrag

für den Fall, dass rnan sich irgendwann nicht mehrverträgt.ln
Schweden ,chließt man einen Vedrag als Aus8angspunkt für
eine gute Zueammenarbeit- Diese unteßchiediichen Haltungen

erklären,warum Deutsche und schweden oft erst hinterher un-

einigwerden. Für Deutsche isteinVetrag,,Cesetz".50 wiees im

Vertrag rieht,wird er urngeretzt. Daher müssen aus deutscher

sichtVORVertragsunterzeichnunB alle Einzelheiten gekläd wer
den. Für Schweden irt ein Vertrag der Ausgangrpunkt für eine
gute und erfolgreiche zusammenarbeit. lm zweifeltfallwnd er
so umgesetzt,wi€ die mündliche Absprache 6EMEINT war, man

wnd im NACHHINE N schon eineeinvernehmliche Lösungfi nd€n.

Auch aus diesem Grund sind Mirsverständnisse nähezu vor
progrämmied. schweden empfinden Deutsche als formell,
umständlich und nur,weilsie am 5ch riftlichen Ve rtrag a brolut
festha ten. Deuts.he empfinden Schweden als umständli.h
und unzuverläss,g, zum einen, weil sie aufgrund der indirekten

s.hwed,schen (om m u nikationsweise m a nche signa le ga r n icht
wahrgenornmen haben und zum anderen, weil vertraglich ge,

regelteÜbereinkünfteim Nachhinein und immerwieder-in
Frage gestellt und aufgerollt werden.

Das kostet Nerven aufbeid€n Seitenl

Wie erreicht man also gute Ergebnisse?

Deutsche und schweden sind inr internationalen VerBleich

volkswirtschaft ich und u nterneh merisch a u ßerordentlich erfolg-

reich. Die unterschiedlichen Verhandlungsweisen funktionieren
innerhalb derjeweiligen Kultur, da beide Verhand ungspadner
nach denrelben,,5pielregeln" spie len. sowoh I Deutsch e als auch

s.hweden sind ziel- und erfolgsorientiert und eineVerhandlung
wird an ihrem Ergebni, gemessen. Aber der Weg zum Ergebnis

ist in Deutschland und schweden unießchiedlich, werhalb es

auf dem Weg zu Missverständnissen kommen kann, die auch

das Besämte Ergebnis in Frag€ stellen können. Eine guie, tief-
gehende und ganzheit iche interkulturelle Vorbereitung hilft,
die andere seite zu verstehen, Fettnäpfchen ru vermeiden und

optimaleVerhandlungsergebnirre zu errielen. Und nätürli.h irt
es außerordentlich hilfreich, juristischen Eeirtand zu haben, der
au.h beide iuristir.hen Systenie kenntl
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Tipps für Schwedenl
Fü nf effektive Möglich ke iten, deuische Verha ndlu ngspa rt n e r zu

iniliercnl (nicht ganz enst gemeint)

3.

4-

5.

4-

5.

Verraten sie lhrem cegenüber nicht,welche Position und

Aufgaben Sie im Unternehmen wahrnehmenl
W, ke.5ie nogl(hrt unvo'bereitetlB ingensip kein

schrift liches Material mitl
Kommen sie in lockerer Freireltk eidung und wirken Sie so,

als wären sie zufällig in das cerpräch gekommenl

Sprechen sie leise und undeutli.hlVerrneiden Sie

einde utige Aussagen I

Bestehen sie auf mündliche Absprachenl schriftliche
Übereinkünfte sind z! umständlkh!

Tipps für Deuts(he:
Fü nf effektive Möglich ke iten, schwed ische Verha nd lu ngs pa rt-
net zu nti eten! (nicht ganz entt geneint)

r. Kommen sie direkt zur Sachel Aufwärmender smalltaik ist
nur zeitvers.hwendungl

,. sprechen sie laut und ununierbrochen,sonst könnte thr
Ges plä.hrpa rtne r woh lmöglich m it e igene n Voßch läge n

ceher sie mit Maximalforderungen ir dieVerhandlung
und verkünden sie diese augenblicklich und deutlichl
Seien Sie unnachgiebig, lhrVerhalten könnte sonst ai,
,,schwach" gedeutet we rden I

Bestehen sie auf umfassende, detail ierte und s.hrift liche
Übereinkünftel Werweiß, wa, den schweden hinterher

Utd Schulz ßt Mogßtet (M.A )ihSkdhdina-
v i st i k u n d A I I ge n e i n e t Bet r i e b sw nß c h aF s -

lehß nit Srhweryunkt lndustiebeniebs
lehrc. Ndch ihrcn Stu.liun in Hdmburg
und stockhotn wot tie übet elJ )dhrc ih
u nte ßrh k d I iche h a ulgo be n be re khe n i h
deutsrh skdhdina!ßchen Oryonßotioneh
uhd Unlenehneh tdtig, untet andercn
o ß Ptod ukl ion* u nd Ma*eti ngleiterin. Sei t
,ao) ßt Uta schukJreiberufliche rßinqin
und Caoch ih ihte*ultu@ller Kanpetenz

und inte *u lt uellet lea nbild u ng,

thr Untenehnen Svelys hilft .lurch einen gotrzheitlichen Antatz bein
berulkhen uhd gekhältnhen Eüolg auJ.leh deuß.hakahdinovß.hen
M.irkten. Sie dtbeitet nit Untenehnen out unteßchiedlictuten Brcn.hen
von Hondwetk übet Lagßtik bis,u unteßchie. icheh lndustierweigeh duf
allen Hierorchieebenen - tan Eihzekaoching det Voßfihde bis hin zün
ihtetkultutellen Projekt ünd leatuttuinihg ouJ det Fochebehe-

Link mit Download-Möglichkeit von Aufsätzen zum Thema:
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