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UBER

Bedurfnisse

| verseren |
| sedirtnisse |
| ommuniation |
[—
| veritnisse |

Kommunikation

Selbstdarstellung

Verhaltnisse

Beobachtend

Status Vorschlag

Authoritaten




Kommunikationsschema ltaliener

WORT-

REICHER

FLEXIBILITAT
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SCHLUSSELWORTER:

Freunde, andere Menschen, Freude im Leben.

Sie zeichnen sich durch Charme aus.

Dadurch machen Italiener sich bei anderen beliebt.

Sie mogen keine Konflikte und vermeiden diese denn
auch moglichst viel.
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ltaliener legen groBen Wert auf AUBERLICHKEITEN.
Sie krimmen und wenden sich, um hoflich zu sein.

Sie haben ein starkes Ego: EIGENSTOLZ.
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lhre Starke ist nicht: systematische Arbeit, detaillierte
Planung.

Italiener gehen in ihrer Arbeit denn auch
oberflachlich vor.
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ltaliener sind sehr empfindlich fiir KRITIK; vor allem,
wenn man diese offentlich zum Ausdruck bringt:
FACE-SAVING.

Italiener nehmen sich nicht viel Zeit zum Nachdenken.
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Bei Verhandlungen mit Italienern soll man vor allem
auf ZWISCHENMENSCHLICHE BEZIEHUNGEN achten:
VERTRAUEN.

Darum legen Italiener auch nicht alles schriftlich fest.
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Vorzugsweise soll man diese Beziehungen IN DEN
VORSCHLAGEN miteinbeziehen.

Als Verhandlungspartner soll man Italiener fiir die
EINRICHTUNG seines Buros, , Hauses usw.

KOMPLIMENTE machen:

Starkt sein EGO = EIGENSTOLZ
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