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 Verhandeln mit Briten

Briten  kennen  sich  mit  Geschäftsleuten,  die    
Englischkenntnisse  haben,  gut  aus  (Skandinavier,  
Niederländer). 

 
Briten  halten  die  Mitte  zwischen  extremer   Förmlichkeit  
der  Franzosen  und  Deutschen  und  der  "Unförmlichkeit“ 
der  Amerikaner. 
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   UK:   

   Zwei  gesellschaftliche  Klassen 

REICHE  und  ARME 
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Südengland:    

wohlhabende   Briten    (hinweisen   auf  ihre  gute  
(Aus)Bildung. 

 
 

Nordengland:   

  ‘harte  Briten’  (hinweisen  auf ihre  Aufrichtigkeit,  
unkompliziertes  Denken  und  Handeln). 
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Humor   ist   wichtig   beim   Geschäftemachen   mit   Briten. 

Es    empfiehlt   sich   denn   auch,   Witze  in   der   Tasche zu                                                                                    
haben. 
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Selten  Humor  benutzt gegen  Skandinavier  und  
Niederländer. 

 
Öfters  gegen  "overdemonstrative" people:  
Lateinamerika. 
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  BRITEN  BENUTZEN  HUMOR:   

Selbstgeringschätzung 

Spannung  lösen  in  Situationen,  die  in   Unnachgiebigkeit,  
Kompromißlosigkeit  zu  enden  drohen. 

Diskussion  ankurbeln,  Verhandlungen  vorantreiben. 

Neue  Idee  nicht  kreativen  Kollegen  gegenüber  darstellen.  
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Britische  Unternehmer  /  Manager  zeigen  bei   der   
Verhandlung,  daß  ihre  Vernunft  eine  vorherrschende  
Rolle  spielt,  so  daß  sie  dadurch: 

Kompromisse  erzielen  können; 

gemeinsame  Interessen  finden  können  (Exploring). 
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Briten  treffen  selten  sofort  eine  Entscheidung,  auch  
wenn  es  keine  Uneinigkeiten  gibt: 

Briten  beeilen  sich  nicht; 

dadurch  auch  keine  "on-the-spot-
decisions“  (Amerikaner). 

 
 

“Could  we  have  a  final  decision  at  our  next  meeting?”  
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