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1. Einleitung 
"Interkulturelle Kommunikation" ist heute ein Modewort: Es gibt "Institute filr 
Interkulturelle Kommunikation", sogar Studiengänge "Inte'rkulturelle 
Germanistik" und nicht zuletzt ist die Rede von der "Interkulturellen Methode" 
des Fremdsprachenunterrichts. Eei letzterer handelt es sich aber nicht so sehr 
um eine völlig neue Methode, sondern vielmehr um eine Fortsetzung der 
kommunikativen Methode, bei der Unterrichtsprozesse und -inhalte betont und 
gezielt aus der Fremd- und Eigenperspektive betrachtet werden (Henrici 
1994:518). Erklärtes Ziel im kommunikativen Sprachenunterricht ist der 
Erwerb kommunikativer Kompetenz, mit anderen Worten: das Vermögen der 
Lerner, ÄuBerungen adressatengerecht im sozialen InteraktionsprozeB so zu 
verwenden, daB eine Verständigung gewährleistet ist (Pauels 1989:199). In 
diesem Sinne setzt also kommunikativer Fremdsprachenunterricht eine 
Betrachtung der sozialen Voraussetzungen und Folgen von Kommunikation 
bereits voraus. 

In Obungen zum Sensibilisieren ffir interkulturelle Kontakte werden fast 
immer muttersprachliche und fremdsprachliche Kommunikationsunterschiede 
kontrastiert, der Kulturbegriff wird mit einem Land (Deutschland) oder einer 
Nation (die Deutschen) gleichgesetzt Ergebnis ist eine Behandlung und 
Verfestigung allgemein verbreiteter Stereotypen im Unterricht (Beispiele dafiir 
werden weiter unten angeftihrt). Schaut man sich jedoch in der Wirklichkeit 
um, so ist in jeder nationalen Kultur eine Vielfalt sozialer Subkulturen zu 
erkennen. Fiir verschiedene kommunikative Situationen (sowohl der Alltags-
als auch der Fachkommunikation) existieren historisch entstandene 
Konventionen, die individuell und kulturell unterschiedlich sein können. So 
gibt es z.B. in verschiedenen Gesellschaftssystemen, Fachgebieten, Medien, 
Arbeitsgruppen oder Famihen eigene Konventionen ftir den Umgang 
miteinander. Individuelle Unterschiede wiederum ergeben sich beispielsweise 
durch gleichzeitige Zugehörigkeit zu verschiedenen Gruppen (jungE/älterE, 
ost-/westdeutschE, gritnE/konservativE JournalistIn/Lehrerin). Die per-
sönlichen Verhaltensmuster werden i.d.R. als "nounal" und andere als 
"abweichend" betrachtet und moglicherweise geahndet. 

Wissen um individuelle und kulturelle Unterschiede löst zwar nicht 
automatisch Kommunikationsprobleme, kann aber Toleranz und Verständnis 



Gastgeber 	 Gast 

Möchten Sie Kaffee oder lieber etwas Kaltes? 
• Ein Kaffee wäre schön. 

4--- b) Also, wenn gerade Kaffee fertig ist 
	*--c) Och, daB muB nicht sein. 
	 4.--d) Nein, danke, machen Sie sich keine Umstände 
• Danke, ich habe gerade etwas getrunken. 

Oh, jetzt habe ich den Zucker vergessen. 
Moment, ich hole ihn eben. 	 h b) 	  

Abb. 1. Obungen zum Training interkultureller Kommunikation aus Marktchance 
Wirtschaftsdeutsch von Bolten (1993:56) 
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fördern. Obungen zum Sensibilisieren ffir interkulturelle Kontakte sollten 
deshalb nicht auf einer Präsentation und Diskussion nationaler Stereotypen 
stehenbleiben, sondern authentische Kommunikationssituationen analysieren. 
Wie dies im Unterricht realisiert werden kann, soll im folgenden an Beispielen 
aus dem Lehrwerk Handelspartner Finnland demonstriert werden. Zuvor wird 
jedoch kurz auf die gängige Praxis interkultureller ebungen im fachbezogenen 
DaF-Unterricht eingegangen. 

2. Ubungen zur mterkulturellen Kommunikation in 
kommerziellen Lehrwerken ffir den fachbezogenen DaF-
Unterricht 

Ähnlich wie viele kommunikationstheoretische und didaktische Abhandlungen 
(Oksaar 1988, Lehtonen 1991) gehen auch ebungen zur interkulturellen 
Kommunikation fast immer von fiktiven oder fiktionalen Situationen aus. Sie 
bleiben meist auf dem Niveau des Erzählens von Anekdoten oder einer 
theoretischen Diskussion fiber Strategien erfolgreichen sprachlichen und 
kommunikativen Handelns in der Fremdsprache oder der fremden Kultur 
stehen. Zwei Beispiele för derartige ebungen zur interkulturellen 
Kommunikation sollen hierftir angefährt werden. Das erste (Abbildung 1) 
stammt aus dem Lehrwerk Marktchance Wirtschaftsdeutsch von Bolten 
(1993:56). 

18 Höflichkeit oder Beschiedenheit? 
Wie man sich als Gastgeber bzw. als Gast im geschäftliche Berich verhält, ist 
kulturell durchaus unterschiedlich. 
Wie wärden Deutsche in den nachfolgenden Situationen Ihrer Meinung nach 
reagieren? Was wOrden Sie sagen? Wie wörden entsprechende Situationen 
in Ihrer Kultur verlaufen? 
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In diesen beiden Obungen, die vom Lehrbuchautor selbst als Beispiel för 
Aufgaben zum Training interkultureller Kommunikation auf der X. 
Internationalen Deutschlehrertagung 1993 in Leipzig vorgestellt wurden 
(Ylönen 1993), geht es um Regeln för Höflichkeit und Bescheidenheit. Dazu 
wird zuerst in ebung 18 konstatiert, daö es ffir diese Regeln kulturgebundene 
Unterschiede gibt. Ziel der Obung 18 ist, typisch deutsche Verhaltensregeln 
ffir Höflichkeit und Bescheidenheit zu lernen. In Obung 19 sollen dann in 
Rollenspielen diesbezögliche Kulturunterschiede thematisiert werdeti. Zur 
Zielgruppe des Lehrwerks gehören ausländische Föhrungs- und 
Nachwuchskräfte aus den Bereichen Handel, Industrie und Politik sowie 
ausländische Studenten wirtschaftswissenschaftlicher Fachrichtungen. Als 
Situation wird ein Besuch bei deutschen Gastgebern vorgegeben und es geht 
nun zuerst darum, wie sich deutsche Gäste, denen Getränke angeboten 
werden, verhalten wärden. 

Die Aufgabenstellung suggeriert hier, es gäbe för höfliches Verhalten in 
diesem Fall eine typisch deutsche, allgemeingiiltige Regel. Geschickter hätte 
man zumindest darauf hinweisen können, dal3 es eine solche allgemeingöltige 
Regel eben nicht gibt und im Gegenteil gruppenspezifische und individuelle 
Realisierungen möghch sind, die je nach Situation gleichefinaöen höflich sein 
können. So sind z. B. durchaus unterschiedliche Reaktionen auf ein solches 
Angebot in Abhängigkeit davon denkbar, ob es sich um Föhrungskräfte oder 
Studenten handelt, welche Persönlichkeit der Gast hat und wie die Situation 
ansonsten beschaffen ist (Bekanntheitsgrad, Besuchsanlaö etc.). 

In der folgenden ebung (tIbung 19) soll dann diese Situation gespielt werden, 
wobei die Kursteilnehmer sich in verschiedene "kulturelle Rollen" versetzen 
sollen. Dabei wird nicht erldärt, was unter "Kultur" verstanden werden soll, 
die Betonung typisch deutscher Verhaltensweisen in Obung 18 legt jedoch den 
Verdacht nahe, daB vom Lehrbuchautor för die Realisierung der vorgegebenen 
Situation national stereotype Kulturunterschiede angenommen werden. Lehrer 
und Lerner haben letztendlich nadirlich freie Hand, die fiktiven Situationen 
genauer zu definieren und so zu sozial differenzierterer Betrachtungsweise zu 
gelangen, im Lehrbuch finden sie dazu jedoch keine Hilfen. Ohne 
Beobachtung authentischer Fälle föhren diese fiktiven Obungen im Unterricht 
vermuthch kaum öber eine Konversation zu Stereotypen und das Erzählen von 
Anekdoten hinaus. 

Das zweite Beispiel stammt aus dem Lehrwerk Geschäftsverhandlungen, das 
sich laut Vorwort besonders för alle eignet, die gröflere sprachliche und 
kommunikative Sicherheit in mändlichen Gesprächs- und 
Verhandlungssituationen gewinnen wollen (Krause & Schneider 1994:3). 
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GroBen Wert legen die Autoren auf die Sensibilisierung fär den 
interkulturellen Aspekt, in jeder der neun Lektionen gibt es einen speziellen 
Aufgabenblock, der unter der eberschrift "Interkulturelles Training" steht. Die 
Obungen sind meist kurz und knapp gehalten und verleiten zum Spekulieren 
ilber national oder landesspezifisch typische Sitten. Es geht beispielsweise um 
"Trinksitten bei verschiedenen Anlässen" (Lektion 0), "Örtlichkeiten fiir 
geschäftliche Besprechungen" (Lektion 2) und "Private Einladungen" (Lektion 
8). Meist sind in Tabellen verschiedene Optionen vorgegeben und die Lerner 
sollen die ihrer Meinung nach iiblichen Gepflogenheiten Deutschlands mit 
denen des "eigenen Landes" kontrastieren. Das hier ausgewählte Beispiel 
(Abbildung 2) weicht insofern von den anderen Obungen ab, daB der 
auszufiillenden Tabelle ein Kurztext zum Thema vorangestellt ist. 

Vertrauen ist gut Verträge sind besser 
10 Interkulturelles Training: Gestaltung von Verträgen 

Ein Vertrag ist ein zweiseitiges Rechtsgeschäft 
und setzt sich aus zwei Willenserklärungen 
zusammen. Jeder wirtschaftlichen 
Tauschbeziehung (Waren, Dienstleistungen) 
liegt ein Vertrag zugrunde. Verträge können 
formlos oder schriftlich geschlossen werden. 
Der Vertrag kann nur die Form zur Erreichung 
eines gemeinsamen geschäftlichen Zieles sein. 
Entfällt das Ziel, sind auch Verträge oft 
zwecklos, da letztendlich fast jede vertragliche 
Bindung aufgehoben oder umgangen werden 
kann. 
Ein Geschäft (und damit auch der Vertrag) ist 
nur dann gut, wenn es för beide Seiten gut ist. 
Langfristige seriöse Geschäftsverbindungen 
setzen auch seriöse Verträge voraus. 
Unseriöse oder gar betriigerische Geschäfte 
sind oft nur Einmal-Geschäfte. 

In Deutschland gibt es ein Sprichtwort: Wer schreibt, der bleibt. 

a) Welche SchuBfolgerung können Sie daraus ffir das Vertragswesen ziehen? 
Bei Vertragsverhandlungen iiber geschäftliche Zusammenarbeit sind in den 
Geschäftskulturen verschiedenen Faktoren von unterschiedlichem Gewicht. 

b) Bewerten Sie die folgenden Punkte nach den Kriterien: sehr wichtig (***), wichtig(**), 
ohne Bedeutung (*), 

Deutschland 

c) Haben Sie noch andere Kriterien gefunden? 

Abb. 2. ebungen zum interkulturellen Training aus Geschäftsverhandlungen 
von Krause & Schneider (1995: 60f.). 

Vorbereitet wird diese Aufgabe durch Arbeit am Film, in dem auszugsweise 
einzelne Phasen der authentischen Vertragsverhandlung nachgespielt wurden. 
Diese Arbeit am Film besteht in Aufgaben zum Inhaltsverstehen, zu 
Wortschatz, Redewendungen und ihren Funktionen im Gespräch ("den 
Gesprächsverlauf strukturieren, jemanden unterbrechen", usw., s. S. 57). Ein 

Die Vertragsverhandlungen dienen zur Fixie-
rung der gemeinsamen Positionen und Interes-
sen. Geschickte Verhandier erreichen viel för 
die eigene Seite, berticksichtigen aber immer 
das Interesse der Vertragspartei. Trotzdem 
sind Verhandlungen traditionellerweise oft 
kämpferisch und nicht kommunikativ 
ausgerichtet. Darauf deuten viele militärische 
Begriffe in der Verhandlungssprache hin, wie 
z. B. generalstabsmäöige Planung - 
gegnerische Partei - Wortgefecht - harte 
Verhandlung - Sieg der Partei XYZ - Gesicht 
wahren. 
In verschiedenen Geschäftskulturen sind die 
Vertragsgestaltung und der Vertragsabschlul3 
unterschiedlich. Das reicht von mtindlichen 
Vereinbarungen mir VertragsabschluB per 
Handschlag bis hin zu ausgefeilten juristischen 
Verträgen. 

angenehmer Verhandlungsort 

mehrköpfige Verhandlungsdelegation 

abgesprochene Rollenverteilung 

korrekte Kleidung 

gute Bewirtung 

ausgearbeiteter Vertragsentwurf 

umfassende schriftliche Fixierung 

Fronten vermeiden 

Höflichkeit 

Konzessionsbereitschaft 

systematische Gesprächsstruktur 

genaue Einhaltung des Zeitplans 

Verhandlungsdisziplin 

regelmäffige Verhandlungspausen 

mtindlicher VertragsabschluB 

feierliche Unterzeichnung 

Vertragsstrafen 

Vertragsloyalität 

Ihr Land 
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Auszug aus dem Vertragsentwurf und Hinweise zu seiner globalen Struktur 
finden sich ungeschickterweise erst nach diesen Obungen und nach dem 
"interkulturellen Training" als "Ergänzende Infollnationen" (S. 62f.) 

Das eigentliche "interkulturelle Training" (Abbildung 2) bezieht sich nicht auf 
den Film, sondem gleitet wiederum in den spekulativen Bereich ab. Nicht 
ersichtlich ist, warum der Text zur "Gestaltung von Verträgen" an dieser 
Stelle, und nicht etwa einleitend als quasi Vorphase för die ganze Lektion, 
abgedruckt ist (ganz abgesehen von unlogischen Formulierungen, z. B. die 
antonymen Gegentiberstellungen von "formlos" und "schriftlich": Verträge 
können formios oder schriftlich geschlossen werden., Zeilen 5-6, sowie von 
"kämpferisch" und "kommunikativ" -  Trotzdem sind Verhandlungen 
traditionellerweise oft kämpferisch und nicht kommunikativ ausgerichtet., 
Zeilen 25-27). Ffir die Bearbeitung der Aufgaben a) - c) spielt der Text 
jedenfalls keine Rolle. Recht vage geht es in Aufgabe a) um die Diskussion 
der Bedeutung eines deutschen Sprichworts "Wer schreibt, der bleibt." fiir das 
Vertragswesen im allgemeinen. Auf diese knapp formulierte Aufgabe könnte 
man genauso knapp in einem Satz antworten, daB schriftliche Verträge 
rechtskräftig, also von bleibender Gtiltigkeit und "sicherer" als miindliche 
Vereinbarungen sind, weshalb jene diesen im allgemeinen vorzuziehen sind. 
Die Lehrbuchautoren dachten, augehend von ihren eigenen Erfahrungen im 
deutsch-schwedischen Handel, hier vermutlich an kulturgebundene 
Unterschiede in der Bedeutung des schriftlichen und mtindlichen Wortes. In 
Finnland zumindest gilt auch das miindliche Wort mehr als in Deutschland. Ob 
die Situation in Schweden ähnlich wie in Finnland ist, könnte ich aber z. B. 
nicht sagen. Deshalb kann auch gefragt werden, ob so ein Gedanke Lehrern 
und Lernern in Brasilien, China oder Australien tiberhaupt kommt. Hier wären 
entsprechende Erläuterungen oder Beispiele aus verschiedenen Ländern, 
zumindest aber aus dem deutsch-schwedischen Handel, angebracht gewesen. 
Zu hoffen bleibt, daB solche Erläuterungen in den bisher noch nicht erschienen 
Lehrerhandreichungen gemacht werden. 

Auch Aufgaben b) und c) bleiben auf einer fiktiven Ebene stehen. Jedes in der 
Tabelle angeftihrte Stichwort könnte ausfährlich, am besten am Beispiel der 
im Film festgehaltenen Verhandlungssituation behandelt werden. 
Problematisch sind z. B. schon die Kategorien, die för Deutschland und das 
eigene Land als "wichtig" bis "ohne Bedeutung" eingestuft werden sollen, weil 
es sich häufig um wertende Ausdrticke handelt: "angenehmer 
Verhandlungsort", "korrekte Kleidung", etc. Was aber als "angenehm", 
"korrekt" oder "höflich" aufgefaBt wird, kann in verschiedenen Kulturen sehr 
unterschiedlich sein. Was "regelmäBige Verhandlungspausen" oder eine 
"genaue Einhaltung des Zeitplans" ist, kann von Spaniern und Deutschen u. U. 

recht verschieden eingeschätzt werden. Kulturgebundene Stereotype in der 
Wirtschaftskommunikation sind z. B. von Keim (1993) und Tiittula (1993a 
und b) untersucht worden. Auf solche unterschiedlichen Einschätzungen zu ein 
und demselben Sachverhalt aus der Eigen- und Fremdperspektive hätte man 
zumindest ftir einige der genannten Kategorien hier ausfiihrlicher eingehen 
können. Weiterhin wird (ähnlich, wie bereits oben in Abbildung 1) auch hier 
nicht die Situationsspezifik verschiedener Verhandlungssituationen bertick-
sichtigt (groBer Konzem, mittelständisches Untemehmen, Vertragsumfang 
usw.), die z. B. darauf einen EinfluB haben können, ob eine "mehrköpfige 
Verhandlungsdelegation" entsandt wird oder eine "feierliche Unterzeichnung" 
stattfindet. Nicht zuletzt kann es fiir die in der Tabelle genannten Kategorien 
wieder individuell unterschiedliche und doch gleichermaBen akzeptable 
Lösungen geben. 

Diese Aufgaben zum interkulturellen Traming (Abbildungen 1 und 2) regen 
insgesamt zwar zur Diskussion dardber an, WAS in der interkulturellen 
Kommunikation alles eine Rolle spielen kann. Die feinen, oft automatisiert 
und nicht bewuBt ablaufenden Mechanismen, WIE dieses WAS in 
verschiedenen Kulturen umgestetzt wird und WIE es zu Konflikten kommen 
kann, wenn die Konventionen der anderen Kultur nicht bekannt sind, können 
mit Obungen dieser Art jedoch nicht deutlich gemacht werden. Der Unterricht 
wird hier zwar um die interkulturelle Ebene bereichert, um allerdings 
handfeste Indizien för kulturspezifische kommunikative Unterschiede zu 
erhalten, milBte man sich schon der Milhe unterziehen, authentische 
Kommunikation zu beobachten und zu analysieren. Anregungen för eine 
solche Behandlung interkultureller Kommunikationsunterschiede bieten 
gesprächsanalytische Untersuchungen (z. B. Lenz 1990, Tiittula 1992, Reuter 
1992). 

Lehnnaterialien, denen authenische (mtindliche oder schriftliche) Texte 
zugrundeliegen und an denen kulturspezifische Kommunikationsprobleme 
empirisch belegt werden können, sind meines Wissens auf dem kommerziellen 
Markt nicht zu haben. In der Serie "Materialien des Zentralen Sprachen-
instituts der finnischen Hochschulen" der Universität Jyväskylä sind jedoch 
einige solcher Lehrwerke erschienen bzw. in Vorbereitung, von denen eins 
hier vorgestellt werden soll. Diese Materialien sind nicht in erster Linie 
interkulturell, sondern fachbezogen konzipiert. Hier soll jedoch speziell auf 
Möglichkeiten zur Sensibilisierung fiir interkulturelle Kontakte, wie sie nur 
authentische Materialien bieten, eingegangen werden. 



190 	 Sabine Ylönen 	 Obungen zur Sensibilisierung far interkulturelle Kontakte 	 191 

3. ibungen zum Sensibilisieren fiir interkulturelle Kontakte 
an authentischem Material 

A1s Beispielmaterial far Nungen zur Sensibilisierung far interkulturelle 
Kontakte habe ich hier das videogestatzte Lehrwerk Handelspartner Finnland 
(Reuter & Ylönen 1993/94) ausgewählt. Gezeigt werden soll dabei zum einen, 
dal3 interkulturelle Unterschiede sich nicht auf Sprachunterschiede 
beschränken, sondern auf verschiedensten kommunikativen Ebenen soziale 
Verhaltensmuster prägen. Zum anderen soll deutlich werden, daB Kultur-
unterschiede nicht notwendigerweise mit Sprachunterschieden korrellieren, 
sondern in viel stärkerem MaBe sozialisationsbedingt sind. 

Handelspartner Finnland ist ein Material för fortgeschrittene Studenten der 
Wirtschafts- und Sozialwissenschaften, das auf Kontaktsituationen mit 
deutschen Geschäftsleuten vorbereiten soll. Dem Material liegen authentische 
Videoaufnahmen von einem Seminar der Deutsch-Finnischen Handelskammer 
Helsinki auf der Leipziger Messe sowie sich anschlieBenden Gesprachen auf 
dem Messegelände zugrunde. Zielfertigkeiten sind der Erwerb von Techniken 
far Präsentationen und Kontaktgesprächen (Reuter 1994, Ylönen im Druck). 
Am Beispiel zweier Sequenzen möchte ich im folgenden zeigen, wie mit Hilfe 
authentischer Aufnahmen far interkulturelle Kontakte sensibilisiert werden 
kann, ohne dabei auf spekulativer Ebene und der Verfestigung von 
Stereotypen stehenzubleiben. Beim ersten Beispiel (3.1.) handelt es sich um 
die letzte Sequenz des Lehrwerks: "17. Ein Privatinteressent far eine finnische 
Sauna", im zweiten Beispie1 (3.2.) wird das Interview mit zwei Vertretern des 
finnischen AuBenhandels zum Thema "Die Zukunft der Leipziger Messe" 
(Sequenz 13.) vorgestellt. 

3.1. Konfliktpotential: kulturgebundene sprachliche Konventionen 

Mit folgendem Beispiel soll gezeigt werden, wie im Unterricht för 
kulturgebunden unterschiedliche Anredekonventionen (Siezen vs. Duzen) 
sensibilisiert werden kann. Ausgangspunkt ist der authentische Mitschnitt 
eines Kontaktgesprächs am Messestand einer finnischen Firma. Gesprächs-
partner sind in erster Linie ein deutscher Messebesucher und der finnische 
Aussteller. Eine "Nebenrolle" spielt weiterhin der Begleiter des Messe-
besuchers (ebenfalls Deutscher). Die finnische Firma stellt Ferienhäuser und 
Zubehör her und hat ein finnisches Saunahäuschen am Messestand aufgebaut. 
Der deutsche Privatkunde möchte dem finnischen Austeller die Sauna vor Ort 
abkaufen. Es kommt zu einer Preisverhandlung, die in der Sequenz 
festgehalten ist (s. Transkript in Abbildung 3). Aufgrund der Authentizität der 

Aufnahme fehlen Anfang und Ende des Gesprächs. Die Anredefora en (duzen 
und siezen) sind im Transkript durch Fettdruck hervorgehoben. 

17. Ein Privatinteressent fiir eine finnische Sauna 
Sprecherin: 	 In der Regel ist die Messe keine Verkaufsausstellung. Dieses 

Ausstellungsstiick einer finnischen Sauna kann jedoch an Ort 
und Stelle verkauft werden. 

Finne: 	 3,5 runde dann schon 
Kunde: 	 Da bin ich dann dabei. 
Finne (iiberlappend): 	das ist ungefähr 
Kunde: 	 Da binich 3,5. Aber ohne Bodn, so wie se is? 
Finne: 	 Ja der äh äh, in Innensauna gehört, das steht am äh gerade am 

Boden. 
Da kommt kein Bodn rein? 
Nee. Wenn man macht eine Innensauna. 
Ja. 
Das plane ma natiirlich, wenn man macht das auBen. 
Ja. 
Dann braucht man eine Boden nattirlich, aber äh man hat doch in 
inäh einer Wohnung 
Is' 
fertige die fertig Boden. 
Ja, ja, naja ich wiirde sie dann in' Keller baun, also das dann 
Hmm das paBt auch dann. Na das' nur zu bauen machen diese 

Unterlage und dann lassen das stehen. Deswegen s steht da 
nur diese kleine hier 
Ja, ja. 
Na, tiberleg's dir! 
No, wir sind hier bis Samstag. 
Ich iiberlege mir das. 
Okey (lachend). 
Ich konun' mal... 
Gut. (lacht) 
Also das, in der äh Richtung 3,5 so, oder 
(unverständlich) 
3,2 also 3,3 dann (lachen) 
No ja, fiir mich dasäh, wie ich sagte, ich habe schon eine Angebot 
mit 3,2. 
Ja. N' da is ja 3,3 is ja mehr dann, ne? (lacht.) 
Na ja, ob es kommt niemand anderes mehr der plötzlich sagt schon 
3,3. Das ist immer das gleiche, wenn manäh Gegenangebot was 
macht. 
Ja, das' klar. A'r wenn man, man hat's dann auch nich sicher, wenn 
ich jetz, nja gut, wenn ich Ihn' 3,3 in die Hand dräcke 
Oder dann gibt's diese zweite Möglichkeit, das, kuck mal ich 
kann auchäh die technische Detaljen fiir dich geben.... 
(unverständlich) 
Hmm. 
Das heiBt, dann brauchst du nur den Ofen, 

Kunde: 
Finne: 
Kunde: 
Finne: 
Kunde: 
Finne: 

Kunde: 
Finne: 
Kunde (iiberlappend): 
Finne (äberlappend): 

Kunde: 
Begleiter des Kunden: 
Finne: 
Kunde: 
Finne: 
Kunde: 
Finne: 
Kunde: 
Finne (fiberlappend): 
Kunde: 
Finne: 

Kunde: 
Finne: 

Kunde: 

Finne (fiberlappend): 

Kunde: 
Finne: 



nicht war. Hier ist eine 10 kW (unverständlich) fär ein biBch' 
gröBere Raum als diesen hier. Und das jetzt 1.200 als normale Preis, 
was ist die Angebot fär das? 
För den Ofen? 
Ja. Und mitäh das äh Steuergerät, Thermostat 
Mmni 
Mit Stein' und alles, fix und fertig. 
Dieter was gebmer, 700? (Lachen) Zum erstn 

Kunde: 
Finne: 

Kunde: 
Finne: 
Kunde: 
Finne: 
Kunde: 
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Abb. 3. Transkript der Sequenz 17 (Reuter & Ylönen 1994: Handelspartner Finnland, 
Transkriptband) 

Schaut man sich am Transkript (Abbildung 3) die Anredefon 	ten an, so fällt 
auf, daB der deutsche Begleiter des Kunden diesen duzt (Zeile 19: Na, 
iiberleg's dir!). Der deutsche Kunde wiederum siezt den finnischen Aussteller 
(Zeile 31: ... wenn ich Ihn' 3,3 in die Hand driicke). Der fmnische Aussteller 
seinerseits vermeidet zuerst direkte Anredeformen (solange es um den Preis 
der ausgestellten kompletten Sauna geht) und beginnt erst später (während 
seines Alternativangebots des separaten Saunaofens) den Kunden zu duzen 
(Zeilen 33, 34, 36: kuck mal ich kann auchäh die technische Detaljen fiir dich 
geben. dann brauchst du nur den Ofen). 

Das Duzen unter den beiden Deutschen (Zeile 19) deutet darauf hin, daB sie 
entweder verwandt oder befreundet, zumindest aber sehr gut bekannt 
miteinander sind. Da der deutsche Kunde den finnischen Aussteller siezt (Zeile 
31), kann dies fiir ihr Verhältnis nicht angenommen werden. Deshalb muB das 
Duzen des Kunden durch den Aussteller als ein VerstoB gegen die im 
Deutschen geltenden ungeschriebenen Regeln der Höflichkeit gedeutet 
werden. Dieser VerstoB stellt im Deutschen ein Konfliktpotential dar, das 
Kommunikationsprobleme nach sich ziehen oder sogar den Abbruch des 
Gesprächs zur Folge haben kann. In diesem Gespräch komtnt es allerdings 
nicht zu Störungen, der VerstoB wird weder geahndet noch thematisiert. Der 
finnische Aussteller, den man sofort an seiner Aussprache als Ausländer 
erkennt und der auch sonst viele grammatische Fehler macht, profitiert hier 
offenbar von seinem "Ausländerbonus". Ihm selbst ist wahrscheinlich gar 
nicht bewuBt, daB er gegen eine Höflichkeitsregel verstöBt. Nach finnischem 
MaBstab (wo Duzen eher die Regel als die Ausnahme ist) verhält sich der 
Finne durchaus korrekt und der Situation sogar besonders gut angepaBt. Zwar 
wird auch in Finnland in offiziellen Situationen zunehmend wieder auf das 
"Sie" zuriickgegriffen, in einer Situation, wie der festgehaltenen, wäre das aber 
eher eine Beleidigung oder distanzierte Zurlickweisung des Kunden. Denn 
dessen legeres Auftreten (seine Kleidung, wie er sich an die Saunawand lehnt 
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usw.) im Verbund mit hartnäckigem Feilschen um den Preis machen deutlich, 
daB es sich um einen Privatkunden handelt, der zwar echte Kaufabsichten hat, 
der aber doch eher unverbindlich und "kumpelhaft" bleiben möchte. 

Die authentische Aufnahme der Sequenz "17. Ein Privatinteressent för eine 
finnische Sauna" haben wir im Begleitmaterial "Handelspartner Finnland" als 
Ausgangspunkt flir eine Thematisierung des Konfliktpotentials "Anrede-
formen" genutzt. Im Unterschied zu einer Präsentation von Stereotypen 
(Deutsche siezen, Finnen duzen) und sich anschlieBenden fiktiven 
Rollenspielen wird hier die authentische Aufnahme kleinschrittig unter die 
Lupe genommen Die entsprechenden Obungen zu dieser Sequenz und die 
zugehörigen Antwortvorschläge aus dem Lehrerheft sind in Abbildung 4 
dargestellt. Ziel der Obungen ist, die automatisierten, meist unbewuBt 
ablaufenden Mechanismen kulturgebundener Kommunikationskonventionen 
deutlich zu machen und ein Verständnis för kulturell unterschiedliche 
Anredefounen zu schaffen. Nach zwei Obungen zum Hörsehverstehen wird in 
Aufgabe 3 auf den VerstoB des Finnen gegen die deutsche Anredekonvention 
des Siezens aufmerksam gemacht. Um den Charakter der Preisverhandlung, 
die Strategien der Gesprächspartner während der Preisverhandlung und die 
Gesprächsatmosphäre geht es in den folgenden Ubungen 4 bis 6. In Ubung A 
der Sparte "Zur Diskussion gestellt" soll die Gesprächsatmosphäre noch 
einmal global eingeschätzt werden. Mit Aufgabe B soll schlieBlich darauf 
aufmerksam gemacht werden, daB nicht nur Kommunikationskonventionen 
kulturgebunden sind, sondern auch die Einschätzung oder Bewertung der 
eigenen und fremden Verhaltensmuster von der Betrachterperspektive 
abhängt. 
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3. Gegen welches ungeschriebene Gesetz deutscher Höflichkeit verstölit der Aussteller im 
Gespräch und wie reagiert der Besucher darauf? 
Der Aussteller duzt den Besucher: "Oder dann gibt's diese zweite Möglichkeit, kuck mal 
ich kann auch die technische Detaillen fär dich geben ...". Den Besucher stört das Duzen 
nicht, er behält denselben Tonfall bei. 

4. Schauen Sie sich die eigentliche Preisverhandlung jetzt bitte noch einmal an. Zur 
Beantwortung der Fragen können Sie den Gesprächsverlauf teilweise auch im Auszug aus 
dem Transkript verfolgen. 
a) Welche Strategien verfolgt der Kunde, um den Preis llir die Sauna möglichst niedrig zu 
halten? 

Er versucht den Preis zuerst mit der Bemerkung darauf, dall die Sauna keinen Boden 
hat, herunterzuhandeln. 

Schlielllich unterbietet er den Preisvorschlag des Ausstellers von 3500 DM und bietet 
mit 3300 DM nur eine unwesentlich höhere Summe fär die Sauna, als der Aussteller 
bereits angeboten bekommen hat. 

b) Welche Strategien benutzt der Aussteller in dem Verkaufsgespräch? 
Der Aussteller hält am Preis von 3500 DM fär die komplette Satma fest, indem er den 
Kunden iiber bauliche Details berät und ihm Bedenkzeit "bis Samstag" gibt. 

* Er bietet schlielllich eine weitere Variante zum Kauf an: den separaten Saunaofen rm 
Zubehör. 

c) Warum lachen Aussteller und Interessent während der Preisverhandlung so häufig? 
Es geht nicht um die Abwicklung eines grölleren Geschäfts und es sollen mit Sicherheit 
auch keine weiterfiihrenden Kontakte gekniipft werden. Das Lachen ist ein Ausdruck 
dafär. (Transkriptauszug) 

5. Woran kann man im Gespräch erkennen, dali es sich um einen Pfivatbesucher und keinen 
Fachbesucher handelt? 

Z.B. an legerer Kleidung, lockerer Haltung (lehnt sich an die Saunawand), an seinem 
Anliegen (ist privat am Erwerb einer Sauna interessiert), am "feilschenden" Tonfall und 
häufigen Lachen. 

6. Am Ende des Gesprächs wechseln Aussteller und Besucher von der "Verhandlungssprache" 
in den Ton einer "Versteigerung". Schauen Sie sich den Schlull des Films noch einmal an 
Welche Gesprächsschritte und Redewendungen zeigen den Versteierungsjargon an? 

ebungen zur Sensibilisierung fiir interkulturelle Kontakte 

Aussteller 

"Und das jetzt 1200 ais normaler Preis, was 
ist das Angebot fiir das?" 

ZUR DISKUSSION GESTELLT 

A: Charakterisieren Sie jetzt bitte noch einmal die Gesprächsatmosphäre. 
* Ist das Gespräch Ihrer Meinung nach "seriös", d.h. hat der Besucher echte Kaufabsichten 
und der Aussteller echte Verkaufabsichten? Woran kann "Seriosität" von Verkaufsgesprächen 

erkannt werden? 
* Wie gehen Aussteller und Besucher aufeinander ein? 

Haben die Strategien der beiden Erfolg (s. Fragen 4.a) und b))? 

z.B.:Das Gespräch ist zumindest teilweise seriös, was die Kauf- und Verkaufsabsichten der 
Beteiligten betrifft. Das kann vor allem am inhaltlichen Verlauf festgestellt werden: die 
beiden Gesprächspartner fähren eine eichte Preisverhandlung. Der Kunde signalisiert 
durch sein legeres Auftreten jedoch von Beginn an eine gewisse Unverbindlichkeit seiner 
Kaufabsicht, während der Aussteller weitgehend korrektes Geschäftsgebahren bewahrt, 
bis er gegen Ende des Gesprächs selbst in legereren Ton fällt und den Kunden duzt. 
Hierzu mull angemerkt werden, dall Duzen in Finnland stark verbreitet ist und der 
Aussteller sich aus seiner Sicht damit dem Kunden anpallt. Die Strategien des Ktmden 
(4.a) ffihren nicht zu einer Preissenkung. Der Aussteller geht nicht von seinen 
Preisvorstellungen ab. Er kommt dem Kunden jedoch entgegen, indem er ein 

Allernativangebot macht. 

B: Haben Sie schon eintnal in Ihrer Muttersprache oder gar in einer Fremdsprache 
Preisverhandlungen gefiihrt oder um den Preis von etwas "gefeilscht" und waren Sie dabei 

erfolgreich? 

Finnische Geschäftsleute bezeichnen deutsche häufig als "knauserig", deutsche 
Geschäftsleute bezeichnen sicht selbst als "preisbewulir. Wie ist es möglich, dali dieselbe 
Eigenschaft von den einen als negativ und von den anderen als positiv eingeschätzt werden 

kann? 

Die Aussage, Deutsche seien preisbewullt" oder "knauserig" ist eine Pauschalisierung: 
zum einen aus der Eigenperspektive, zum anderen aus der Fremdperspektive. In 
Untersuchungen finnisch-deutscher Geschäftskommunikation wurde festgestellt, dall 
solche stereotype Vorstellungen aus der Eigenperspektive häufig positiv konnotiert sind, 
während Fremdeinschätzungen oft negativ bewertet werden (Tiittula 1993: Kulttuurit 

kohtaavat). 

I t "Feilschen" in ihrem Heimatland iiblich? In welchen Situationen darf "gefeilscht" werden? 

Ubungen zur Sensibilisierung fär kulturbedingte sprachliche Unterschiede 
aus Sequenz 13. 'Die Zukunft der Leipziger Messe" mit zugehörigen 
Antwortvorschlägen (Reuter & Ylönen 1994: Handelspartner Finnland, 
Lehrerheft) 

"... was geben wir, 700?" 
"Zum ersten ..." 

Besucher 

Abb 4 
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Kulturgebundene Kommunikationskonventionen lassen sich jedoch nicht 
immer auf der sprachlichen Ebene fassen. Häufig greifen sie viel weiter, auch 
auf Verhaltensweisen iiber, sind die Ursache filr unterschiedliche 
Gesprächsstrategien oder Meinungen und Ansichten. Konnten 
Ku1turunterschiede im obigen Beispiel an Anredepronomen festgemacht 
werden, so soll im folgenden Beispiel die Bedeutung der beruflichen 
Sozialisation auf das ÄuBern von Meinungen und Ansichten gezeigt werden. 

3.2. Konfliktpotential: kulturgebundene kommunikative Unterschiede 

Um die Bedeutung der beruflichen Sozialisation flir Kommunikations-
unterschiede, speziell flir Sprechereinstellungen und das AuBern von 
Meinungen, geht es im folgenden Beispiel. Gleichzeitig soll gezeigt werden, 
dal3 der Begriff "Kultur" nicht mit "Sprache" im ena

b
eren Sinne gleichg esetzt 

. 
werden kann. Als Beispie1 wurde die Sequenz "13 Die Zukunft der Leipg zi er 
Messe" gewählt, in der zwei Finnen auf deutsch interviewt werden. Es handelt 
sich dabei um zwei finnische AuBenhandelsvertreter, von denen einer bis zur 
Vereinigung der beiden deutschen Staaten in der DDR, der andere in der BRD 
arbeitete: Herr Manner war zum Zeitpunkt der Aufnahmen Handelsrat in der 
finnischen Botschaft der DDR in Ost-Berlin, Herr von Koskull Generalkonsul 
im Generalkonsulat von Finnland in Frankfurt am Main. Die Aufnahmen 
wurden im September 1990, nur wenige Tage vor der Vereinigung der beiden 
deutschen Staaten, gemacht. Die beiden AuBenhandelsvertreter werden im 
Interview iiber ihre Meinungen zur Zukunft der Leipziger Messe befragt Das 
Gespräch ist in Abbildung 5 im Transkript wiedergegeben. 

Interviewer: 

von Koskull: 

kann nicht e n Konzept haben, was5h eine der gröBten bundesdeutschen Messen 
heute hat. 

Hmm. Ähm, geht das auch in die Richtung, das man von dieser 
Mehrbranchnmesse wegkommen wird, also daB unter Umständn die Leipziger 
Messe eine eine Spezialmesse werdn sollte? 

Daran glaube ich. 

Manner (iiberlappend): 	Äh 

Interviewer: (ilberlappend): 	Ja. Ja. 

von Koskull: 	Mehrere Spezial.. 

Interviewer: (tiberlappend): 	Aber mehrere. 

von Koskull: 	mehrere kleine.. regionale. 

Interviewer: 

Manner: Aber äh nicht ganz äh also kann man das nicht ändern, weil ich glaube dran äh 
eipzig hatäh groBe Traditionen in spezialt in Ost-West-Handel und vielleicht 
uf3 man diese Funktion irgendwie behalten. 

Interviewer: 	Hmm. 

Manner: 	Aber bedeutet das, daB der so allgemeine Messen immer hier bleiben, 
einigermaBen muB es meiner Meinung so sein. 

daB in 

13. Die Zukunft der Leipziger Messe 

SCHNTITT 

Interviewer: 	Äh, Sie deuteten schon etwas an ähm, wahrscheinlich die Zukunft der Leipziger 
Messe betreffend. Mein Sie, daf3 sie so weiter sich zeign wird, wie sie sich jetzt 
noch gezeigt hat? 

In e viewer: 	Bezieht sich das auch, was Sie vorhin sagtn äh auf die Termine? 's sind ja immer 
die Messen zweimal im Jahr, also die Frilhjahrsmesse und die Herbstmesse. 
Mein' Sie auch, daB das zuviel ist, daB man sagn sollte, schön, eine Messe mit 
der Ausrichtung wie Sie gesagt habm, Leipzich als das Tor zum Ostn, als die 
Brticke zuu äh Sfidosteuropa 

Manner (tiberlappend): 	Hmm, lumn 

Interviewer: (fiberlappend): 	meinetwegen. So könnte es noch laufn. Könnte man da nicht auf 
eine Messe verzichten? 

von Koskull: 	Ich ich möchte nichtäll diese Frage so beantwortet, ich ich möchte sagen 
Markt entscheidet 

Interviewer: 	Hmm. 

von Koskull: 

von Koskull: 	Sicher 

Interviewer: 	Also äh sie wird sicherlich sich verände 

von Koskull: 	MuB! 

Interviewer: 	Undäh 

von Koskull: 

und lch Ineine der Markt will sehr sehr harläh  hier ähm einwirken auf diese au 
diese Messelandschaft in der Zukunftäh. Wir haben eine offene Markt undäh 
dann kann man sich nur behaaunpten wenn man attraktiv, interessant ist und so 
weiter. In diese heutiie Zustd gl aube ich, daf3äh international gesehen istäh 
die Leipziger Messe nichl  intressant, in dieser Zu- i-in diese Fassung sozusagen. 

Interviewer: 

von Koskull: 

Manner: 

Schön' Dank fär die Beantwortung der Fragn. 

Bitte. 

Danke. 

Abb. 5. 

Sicher, sie also muB sich verändern, man muB ja don sehn, wir haben ein ein 
Bundesrepublik und wir wissen schonäh, kennen ja der die Messelandschaftäh 
in äh der Bundesrepublik, in der heutige Bundesrepublik mit fiinf groBe Messen, 
nicht wahr, und dann mehrere kleine sogar und wenn wir diese in eine 
Rankenglists heute äh einordnen, dann kommt doch die Leipziger Messe ganz 
untn. Und das bedeutet, so kann es nicht weitergehen. Die Leipziger Messe 

Transkript der Sequenz 13 (Reuter & Ylönen 1994: Handelspartner Finnland, 
Transkriptband) 
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Kommunikative Unterschiede im Sprachhandeln der beiden Interviewten 
lassen sich in diesem Gespräch vor allem an den unterschiedlichen Meinungen 
festmachen. Auffällig sind weiterhin Temperamentunterschiede der Befragten: 
während Herr v. Koskull jede Frage beantwortet, schaltet sich Herr Manner 
nur bei einer der drei Fragen ins Gespräch ein. Im folgenden soll das Gespräch 
zuerst auf die geäuBerten Meinungen der Gesprächspartner hin untersucht 
werden. 

Die beiden Interviewten haben zur Frage nach der Zukunft der Leipziger 
Messe recht unterschiedliche Meinungen. Während Herr von Koskull (der in 
der alten BRD tätig war) ihr keine grol3en Oberlebenschancen einräumt 
(Zeile12: Und das bedeutet, so kann es nicht weitergehen.), betont Herr 
Manner (dessen Arbeitsbereich in der DDR lag) ihre Traditionen besonders im 
Ost-West-Handel (Zeilen24f.: Leipzig hatäh grofle Traditionen in spezialt in 
Ost-West-Handel). Der im Westen lebende Finne unterstreicht die 
Funktionstlichtigkeit der westdeutschen Messelandschaft (Zeilen9f.: wir 
wissen schonäh, kennen ja der die Messelandschaftäh i-in äh der 
Bundesrepublik, in der heutige Bundesrepublik) und bewertet das Konzept der 
Leipziger Messe als "uninteressant" (Zeilen42f.: In diese heutige Zustand 
glaube ich, dafläh international gesehen istäh die Leipziger Messe nicht 
intressant.), der im Osten lebende widerspricht seinem Kollegen (Zeilen 24ff.: 
Aber äh nicht ganz äh also kann man das nicht ändern, weil ...) und plädiert 
ftir das Mehrbranchemnessekonzept Leipzigs (Zeilen28f.: Aber bedeutet das, 
dal3 der so allgemeine Messen immer hier bleiben, daf3 in einigermafien muf3 
es meiner Meinung so sein.). 

Ftir die Analyse des Gesprächs und die Erldärung der kommunikativen 
Unterschiede beztiglich der geäuBerten Meinungen gab der Kontext wichtige 
Hilfen. Verständlich werden die konträren Meinungen zur Zukunft der 
Leipziger Messe nämlich, wenn man die unterschiedliche berutliche 
Sozialisation der beiden finnischen AuBenhandelsvertreter beriicksichtigt. 
Während Herr von Koskull ffir die Handelsbeziehungen mit der alten BRD 
zuständig war, war Herr Manner Spezialist im Osthandel. Im Rahmen ihrer 
beruflichen Sozialisation hatten die beiden finnischen AuBenhandelsvertreter 
auch unterschiedliche Interessen innerhalb des deutsch-finnischen Handels zu 
vertreten, die offensichtlich Folgen auf die Sichtweise hatten (Sympathie fiir 
Leipzig als Messestandort bzw ffir die bestehende altbundesdeutsche 
Messelandschaft). Eine Ursache fiir diese unterschiedlichen Sympathien ist 
sicher eigenntitziger Natur, denn beiden geht es natiirlich nicht nur um das 
Vertreten beruflicher, sondern auch persönlicher Interessen. Mit der 
Vereinigung der beiden deutschen Staaten werden die diplomatischen 
Vertretungen in der DDR aufgelöst, die Stelle des Handelsrats der finnischen 
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Botschaft in der DDR wird es nicht mehr geben. Wie die Leipziger Messe im 
vereinten Deutschland auf einmal zum Konkurrenten der altbundesdeutschen 
Messen wird, wird damit auch Herr Manner zum Konkurrenten fiir die im 
AuBenhandel mit der alten BRD tätigen Finnen. Seine beruflichen Interessen 
sind jedoch weiter auf den Osthandel gerichtet, da er hier tiber Berufs-
erfahrungen verffigt. (DaB und wie Herr Manner seine Erfahrungen auch im 
vereinten Deutschland nutzt, ist in Kapitel 12 von Handelspartner Finnland 
"Im finnischen Informationsbfiro", dargestellt). In den im Interview 
geäuBerten Meinungen kommen also letztlich die ganz persönlichen 
beruflichen Interessen der beiden zum Ausdruck (s. a. Abbildung 6, 
Zusatzaufgabe c). 

Am Beispiel des Interviews wird deutlich, daB Kultur nicht mit Sprache 
gleichgesetzt und "interkulturelle Kommunikation" nicht auf "Kornmunikation 
zwischen Sprechern verschiedener Einzelsprachen" reduziert werden kann. 
Kommunikative Unterschiede hinsichtlich Sprechereinstellungen und 
geäuBerter Meinungen beruhen hier nicht auf nationaler Zugehörigkeit oder 
Muttersprache (beide Finnen), sondern eher auf der beruflichen Sozialisation 
(Tätigkeit im Ost- bzw. Westhandel) der Interviewpartner. Gezeigt werden 
kann an diesem Beispiel auch, daB der typische Ost-West-Konflikt (s. a. 
Ylönen 1992) sich nicht auf die Deutschen beschränkte, sondern offensichtlich 
auch in Deutschland lebende Ausländer betraf (s. a. Abbildung 6, 
Zusatzaufgabe c). 

DaB Kommunikation auBerdem auch situationsspezifisch ist, zeigt ein 
Vergleich mit anderen Aufnahrnen aus Handeispartner Finnland. Während die 
AuBenhandelsvertreter in der Interviewsituation eher persönliche Meinungen 
erkennen lassen, äuBern sie sich als Veranstalter des öffentlichen Serninars der 
Deutsch-Finnischen Handelskammer (s Teil 1 von Handelspartner Finnland) 
weitgehend neutral (Reuter 1994). Die authentischen Aufnahmen eignen sich 
deshalb besonders auch zum Sensibilisieren filr situationsspezifisches 
kommunikatives Verhalten (vgl. auch Ylönen, im Druck). 

Schaut man sich das Interview an, kann auch mit einer verbreiteten 
stereotypen Vorstellung, der vom schweigsamen Finnen (Lehtonen & 
Sajavaara 1985), gebrochen werden. Auffällig sind närnlich die Unterschiede 
im Ternperament der beiden Finnen (Eloquenz des in Frankfurt/M. lebenden 
Finnen vs. eher Zurtickhaltung des Ostberliner Finnen). Nur einer von beiden 
antwortet z. B. auf alle drei gestellten Fragen (s. a. Abbildung 6, Aufgabe 3), 
und zwar in wesentlich engagierterer Art und Weise als sein Kollege. Dieser 
ist eher zurtickhaltend in seinen ÄuBerungen (die "Temperamentunterschiede" 
der beiden Finnen werden nicht so sehr im Transkript, daffir aber im Film 
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besonders deutlich). Es sei dahingestellt, ob dieses unterschiedliche 
Temperament individuell bedingt ist oder als Folge der Anpassung an 
Kommunikationskonventionen des Gastlandes aufgefaBt werden könnte (Denn 
besonders in offiziellen Äullerungen muf3te man z. B. in der DDR 
zurtickhaltender sein, Emotionen sollten möglichst völlig vermieden werden. 
Diese zurfickhaltende, emotionslose, sich auf - möglichst "wissenschaftlich" 
belegbare - Fakten berufende Strategie war för die Durchsetzung eigener 
Interessen in der DDR erfolgversprechender). Auch verschieden gute 
Beherrschung der deutschen Sprache oder "diplomatisches Schweigen" des 
einen Interviewpartners können eine Ursache för eloquenteres bzw. 
zurrickhaltenderes kommunikatives Verhalten sein. Das Interview allein bietet 
jedoch nicht genögend Anhaltspunkte för die Ursachen der offensichtichen 
kommunikativen Unterschiede im Temperament der beiden Finnen. Insgesamt 
gesehen aber kann das kommunikative Verhalten der beiden Finnen jedenfalls 
nicht pauschal als "typisch finnisch" charakterisiert werden und es ist durchaus 
nicht gesagt, das "der Finne" schweigsam und zurrickhaltend ist. 

Die Sequenz 13. 'Die Zukunft der Leipziger Messe" haben wir im Begleitbuch 
in erster Linie zum Ausgangspunkt dafirr genommen, eine eigene 
Messebeteiligung vorzubereiten und sich ffir eine Messe anzumelden. 
AuBerdem bietet das Kapitel einen interessanten historischen und 
landeskundlichen Einblick in die Zeit der Vereinigung der beiden deutschen 
Staaten am Beispiel der Entwicklung der Leipziger Messe. Interkulturelle 
Kommunikationsunterschiede werden, wie im ganzen Lehrwerk, auch hier 
nicht vordergriindig als solche behandelt. In dieser Sequenz haben wir uns erst 
nach Fertigstellung des Begleitbuchs zur Aufnahme einer Zusatzöbung 
entschlossen, in der die unterschiedlichen Meinungen zur Zukunft der 
Leipziger Messe und deren Ursachen thematisiert werden (deshalb ist diese 
Zusatzilbung nur im Lehrerheft enthalten). Obwohl man an dieser Sequenz 
zumindest zeigen könnte, dal3 es keine nationalspezifischen Kommunikations-
konventionen der Art "Deutsche reden, Finnen schweigen" gibt, haben wir auf 
die Behandlung der "Temperamentfrage" verzichtet, da das Interview allein 
nicht genögend Anhaltspunkte för die Ursachen der Temperamentunterschiede 
bietet und Obungen dazu deshalb unweigerlich in den spekulativen Bereich 
abgerutscht wären. 

Welche Obungen wir zum Sensibilisieren för kulturbedingte kommunikative 
Unterschiede in "Handelspartner Firmland" in diesem Kapitel vorgeschlagen 
haben, ist in Abbildung 6 zu sehen. Bei den kursiv und fett gedruckten 
Textstellen handelt es sich um die Antworten aus dem Lehrerheft. Die 
unterschiedlichen Meinungen werden zuerst in zwei Aufgaben zum 
Hörsehverstehen global (Aufgabe 2) und danach im einzelnen (Aufgabe 3) 
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behandelt. Unter der Oberschrift "Zur Diskussion gestellt" geht es zuerst u 
die Pro- und Contra-Argumente fiir den Bau eines neuen Messegeländes in 
Leipzig aus der Sicht der Stadt Leipzig und anderer deutscher Messestädte 
(Aufgaben a und b). Danach sollen die unterschiedlichen Meinungen der 
finnischen Interviewpartner diskutiert werden (Aufgabe c). Hilfen för die 
Diskussion dieser Frage im Unterricht findet die Kursleitung im Vorschlag för 
einen "möglichen Befund". 

Schauen Sie sich jetzt bitte an, was die Herren von Koskull und Manner zur Zukunft der 
Leipziger Messe sagen. (Sie erinnern sich aus den vorhergehenden Unterrichtseinheiten: 
Herr von Koskull war Generalkonsul im Generalkonsulat von Finnland in Frankfurt am 
Main, Herr Manner Handelsrat der Finnischen Botschaft in der DDR in Berlin.) 

Fassen Sie die Meinungen der Herren von Koskull und Manner zur Leipziger Messe bitte 
kurz zusammen: 

von Koskull: 	z.B.: Herr v. Koskull ist der Meinung, daB die Leipziger Messe keine 
Chance hat, in der bisherigen Form weiterzubestehen, weil sie 

gegeniiber den grönten (alt)bundes-deutschen Messen nicht 
konkurrenzfähig ist. 

Manner: 	 z.B.: Herr Manner sieht fiir die Leipziger Messe auch in Zukunft eine 
groBe Rolle im Ost-West-Handel, weil sie hier an lange Traditionen 
ankniipfen kami. 

al a und fällen Sie die Tabelle aus. 

Frage 
des Interviewers 

Antwort Begrfindung 

a) Wird sich das Profil der v.K.: v. K.: 

Leipziger Messe ändern? Es mufi sich ändern. Messelandschaft in BRD mz 
ftinf grofien Messen, 
Leipziger Messe ganz unten, 
kann kein Konzept einer 
grofienMesse haben. 

M.. M.: 
(keine Antwort) (keine An 	ort) 

b) Sollte die v.K.: v.K.: 

Mehrbranchenmesse von einer Ja. Sie sollte von rnehreren 

Spezialmesse abgelöst kleinen Regionalmessen 

werden? abgelöst werden 

M.: M.: 
Ja. Aber: Die Traditionen im 

Ost-West-Handel sollten 
auch in 
Mehrbranchenmessen 

Schauen Sie sich den Film b tte noch ein 
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fortgesetzt werden. 

c) Sollte die Leipziger Messe v.K.:  
in Zukunft nur noch einmal Die Frage kann so nicht Der Markt entscheidet und 
pro Jahr (statt wie bisher 
zweimal jährlich) stattfinden? 

beantwortet werden. wird hier hart eingreifen. In 
dieser Fassung ist die 
Leipziger Messe inter-
national nicht interessant. 

M.: M.: 
(keine An 	ort) (keine Antwort) 

v.K. = Herr von Koskull, M. = Her Manner 

Zusatzaufgabe: ZUR DISKUSSION GESTELLT 

Inzwischen ist der zähe Streit um ein neues Messegelände entschieden und die Bauarbeiten am 
neuen Messegelände im Norden Leipzigs haben noch Ende 1993 begonnen. Im Plenum könnte an 
dieser Stelle diskutiert werden, warum der Bau eines neuen Messegeländes so wichtig ffir die 
Stadt war und welche Argumente gegen diesen Neubau 

a) von seiten der Stadt Leipzig und 

b) von seiten anderer Messestädte sprechen. 

Als Zusatzinformation könnte schlieBlich der Text aus der LVZ 
September 1992 erschienen ist, gelesen werden. 

(Zeitungstext: "Sieg oder Platz" aus der Leipziger Volkszeitung) 

c) 1m Kurs könnte weiterhin diskutiert werden, warum die im FIIm befragten Personen 
unterschiedliche Meinungen zur Zukunft der Leipziger Messe haben. 

Möglicher Befund: 

Herr Manner und Herr v. Koskull sind beide Finnen und in finnischen 
Aufienhandelsvertretungen tiitig. Ersterer betont die Rolle der Leipziger Messe ais Drehscheibe 
im Ost-West-Handel, letzterer ist skeptisch in bezug auf ihre zukiinftige Rolle in der 
gesamtdeutschen Messelandschaft. Die berufliche Sozialisation der beiden in verschiedenen 
deutschen Staaten (Herr Manner in Ostberlin, Herr v. Koskull in Frankfurt am Main) und die 
zu vertretenden Interessen im finnisch-deutschen Handel (Osthandel vs. Westhandel) haben 
offensichtlich Auswirkungen auf ihre jeweilige Sichtweise: Herr Manner zeigt Sympathie fiir 
Leipzig als Messestandort, Herr v. Koskull eher för die Messelandschaft der alten 
Bundesländer. Eine Ursachefiir diese unterschiedlich ausgerichteten Sympathien ist natiirlich 
eigenniitziger Natur: beiden geht es nicht nur um die Vertretung finnischer, sondern auch rein 
persönlicher Interessen. Herrn Manners Tätigkeit als Handelsrat der finnischen Botschaft in 
der DDR wird im vereinten Deutschland nicht mehr existieren und er wird zum Konkurrenten 
im bestehenden Netz des finnischen Auflenhandels mit (West-)Deutschland. Sein Interesse 
konzentriert sich jedoch weiterhin auf den Handel mit Ostdeutschland, da er hier iiber 
"Erfahrungen" verfiigt. Dafi dieses Interesse seine berufiiche Entwicklung lenkt, haben Sie in 
der vorhergehenden Unterrichtseinheit gesehen (s.S. 148: "euromanner" Herr Manner ist 
weiter im Aufienhandel mit den neuen Bundesländern tätig.). Die Probleme, die die deutsche 
Vereinigung fär Ost- und Westdeutsche mit sich brachte, gab es also auch för alle die 

Ausländer, die friiher beruflich mit der DDR bzw. mtt der BRD zu tun hatten' 
obe 

 die 
gröfieren Probleme und Anpassungsleistungen natiirlich im Osten zu bewältigen ware wn.  

on 	auch bet den Ähnliche Unterschiede in der Sichtweise zu wirtschafthichen Fra(g  en 	nen 
Veranstaltern des seminars (Tell 	festgestellt  werden v

,g rifahz r. Bu.ngeenza, m H  e seits anddl  iee 
Diskussionsbeiträge der Herren Weigert und Manner, die auf 

ihre ,E  

zwischen Finnland und der DDR aufmerksam machen, sowie andererseits der Herren v. 
Koskuil und Tscherning, die auf Probleme der DDR-Wirtschaft kaum eingehen und die DDR-
Partner wie "ihresgleichen" behandeln). Während sie als Seminarveranstalter das gemeinsame 
nteresse der Förderung d deutsch-finnischen Handels hervorheben und weitgehend neutral 

sprechen, läflt das Interv ew aufierhalb des Seminarrahmens eher persönlithe Meinungen 
durchblicken. In verschiedenen Kontexten wird also auch ein unterschiedliches Selbstbild 
"verkauft". 

Vor diesem Hintergrund ist verständlich, dafi verschiedene Personen etn und dasseibe 
Gespräch unterschiedlich einschätzen können. Fiir die Arbeit mit dem Material bedeutet das 
dafi es keine richtige oder falsche Antwort auf viele Analysefragen gibt (s.a. die Einleitung 5. 
8). Wer damit arbeite t intelpretiert die Gelungenheit eines Vortrags oder Gesprächs auf der 

g 	e  

Grundia e sein r Erfa;trungen und Interessen (oder textlinguistisch gesprochen: seines "Welt-
un hd Inte ptrahlion swisserts"*), die auch auf Gefihhle whe Sympathhe oder Autipathie Einflu ha 	 ft 

en. 	'e Analyseaufgaben sollen dafiir sensibilisieren, dafi zum Gelingen von 
Kommunikation formalsprachlich korrekte Äuflerungen nicht ausreichen, sondern komplexe 
Faktore.n, wie "Weltwissen", "Situationsrahmen" und "adressatenbezogenes Sprechen", eine 

esenthche Rolle spielen. 

' s. zum BeisPiel: Heinemann W. und Viehwege D. 1991. Textlinguistik. E ne Einfiihrung.  
RGL, Niemeyer Tilbingen. 

Abb. 6. tibungen zur Sensibilisierung fiir kulturbedingte kommunikative 
11-nterschiede aus Sequenz 13. "Die Zukunft der Leipziger Messe" mit zugehörigen 
Antwortvorsehlägen (Reuter & Ylönen 1994: Handelspartner Finnland, Lehrerheft) 
Am Beispiel der zwei angefiihrten Kapitel aus Handelspartner Finnland ("Ein 
Privatinteressent fär eine finnische Sauna" und "Die Zukunft der Leipziger 
Messe") sollte gezeigt werden, welche Vorteile authentische Aufnahmen bei 
der Behandlung interkultureller Kommunikation im Unterricht bieten. 

W"rend das  Posrulieren fiktiver oder fiktionaler Situationen im Unterricht 
leicht zu einer Spekulation ilber nationale Stereotypen verleitet, kann bei 
Arbeit an authentischem Material ftir soziale Subkulturen, situations-
spezifische und individuelle Faktoren sensibilisiert werden, weil die 
Aufnahmen kleinschrittig, auch mit Hilfe des Transkripts, analysiert werden 
können. 

4. Fazit 
iYbungen zur Sensibilisierung fiir interkulturelle Kontakte sind in den 

Dgä.ngigen Lehrwerken hente meist auf der Ebene einer Präsentation und ku  
ssion nationaler Stereotype angesiedelt. Die Vielfalt sozialer 

Subkulturen und individuelle Verhaltensmuster werden i. d. R. nicht 
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thematisiert. Fiir eine gelungene Komrnunikation ist es jedoch wichtig, sich 
auf die jeweilige Situation und die Gesprächspartner einstellen zu können. 
Wissen um kulturell und individuell unterschiedliche Kommunikations-
konventionen kann Toleranz und Verständnis fördern und zum Gelingen von 
Kommunikation beitragen. Der Erwerb "kultureller Kompetenz" ist in der 
Fremdsprache genauso wichtig, wie in der Muttersprache, es kommt dabei 
"nicht primär auf linguistische Kenntnisse oder verbales Können an, sondern 
auf die Aneignung subtiler sozialer Bedeutungen in kommunikativen 
Situationen" (Buttjes 1991: 4). Am besten gelingt der Erwerb kultureller 
Kompetenz natiirlich in direkten Kontakten mit der jeweiligen Kultur. Im 
Sprachenunterricht, der nicht mit solch direkten Kontakten kombiniert werden 
kann, gelingt eine Sensibilisierung fiir unterschiedliche Kommunikations-
konventionen am besten durch Beobachtung und Analyse authentischer 
Kommunikation. Im vorliegenden Artikel sollte an Beispielen aus dem 
Lehrwerk Handelspartner Finnland gezeigt werden, wie authentische 
Aufnahmen im Unterricht zur Sensibilisierung fiir interkulturelle Kontakte 
genutzt werden können Einige ebungen zur Sensibilisierung fär die 
Konfliktpotentiale kulturgebundener sprachlicher und kommunikativer 
Unterschiede wurden vorgestellt. Im ersten Beispiel geht es um 
kulturgebunden unterschiedliche Anredeformen und im zweiten um 
sozialisations- und situationsbedingtes ÄuBern von Meinungen und Ansichten. 
Dabei sollte deutlich werden, daB der Begriff "Kultur" nicht mit "Sprache" im 
engeren Sinne gleichgesetzt werden kann. Gezeigt werden sollte weiterhin, 
wie die ldeinschrittige Analyse authentischer Aufnahmen vor spekulativer 
Behandlung interkultureller Kommunikationsunterschiede und Verfestigung 
von Stereotypen schiitzen und ein Verständnis för die feinen, oft automatisiert 
ablaufenden Mechanismen unterschiedlicher Kommunikationskonventionen 
schaffen kann. 

1. Das Lehrwerk Handelspartner Finnland ist erschienen in der Serie „Materialien des 
Zentralen Spracheninstituts Jyväskylä" Nr. 100 und ist zu beziehen tiber: Universität 
Jyväskylä, Zentrales Spracheninstitut, PL 35, FIN-40351 Jyväskylä, FINNLAND, Fax: 
+359-41-603521. 
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