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Verhandeln mit Japanern

Die Menschen werden in hineingeboren,
die sie weiterhin schutzen und von denen diese Wir -
Gruppen im Gegenzug erhalten;

Die ist im

begrindet, dem man angehort;

Dominierende Rolle des Staates im Wirtschaftssystem.
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Die Menschen werden in
hineingeboren, die sie weiterhin schiitzen und von denen
diese Wir - Gruppen im Gegenzug erhalten;

Die ist im
begriindet, dem man angehort;

Dominierende Rolle des Staates im Wirtschaftssystem.
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Die beste Art, sich miteinander zu verstehen, ist
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Japaner haben , die von
AuBenstehenden nicht immer verstanden werden:

wird durch Kopfnicken ausgedriickt;

durch Wedeln mit der rechten hand vor
dem Gesicht.
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Zu
bedeutet: "Ich";

winkt man jemanden
herbei;

= scharf nachdenken.
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werden in der japanischen Gesellschaft

driickt Freude aus, kann aber auch
Verwirrung bedeuten, die man den Gesprachspartner
nicht spliren lassen méchte.
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e Japaner moéchten einfach die anderen mit
oder
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ZWEI WESENTLICHE JAPANISCHE KONZEPTE:

Fassade, BegriiBung und

wahres Gesicht
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und
missen gewahrt bleiben und
vor individuellen Bedirfnissen und Absichten;

Hinter der Maske erkennt man
Das irritiert viele Europder an allen Asiaten.
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Bei Japaner (ublich.

In der japanischen Gesellschaft hat

und die
spielen dabei eine
groBe Rolle.
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Dem gebiihrt man , also
mui man sich tiefer verbeugen.

Um die gesellschaftliche Stellung auf einen Blick
erkennbar zu machen, benutzen die Japaner
(meishi).
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Japaner stecken die Visitenkarten nicht so schnell
weg wie wir, sondern sie

kommt die der
Austausch der

Rangh6heren gegeniiber werden sie
Ubergeben und entgegengenommen.
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ist bei der BegriiBung und beim
Abschied

Manche Japaner reichen aus Hoflichkeit trotzdem
die Hand, weil es sich um Auslander handelt.
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Die steht in Japan

I

Begeht jemand aus der Gruppe einen Fehler, dann
Ubernimmt die
Verantwortung;

In der Firma gibt es eine
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Japaner sind zutiefst d?(von Uberzeugt, dal man sie
ann.

Und

Auslénder, die perfekt Japanisch sprechen, sind
Japanern

Sie haben namlich die Moglichkeit, in diese
geschlossene Gesellschaft einzudringen.
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Japaner stellen

Manner fragen Frauen nach dem Alter;

Wie in anderen groBBen Landern, gibt es auch in Japan
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Die Menschen sind und

Die Japaner dagegen sind
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In jedem japanischen Haus ist das

Man wird : Essen zu
Hause ist eine familiare Angelegenheit.

ladt man ein.
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Heute wird der eigentliche
gesehen.

Sie verwalten den Haushalt, kimmern sich um die
Erziehung der Kinder und tragen mehr und mehr auch
zum Haushaltseinkommen bei.

Manner und Frauen haben groBtenteils getrennte
Lebensbereiche:
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haben Frauen heute dieselben Rechte wie
Manner.

Doch in Wirklichkeit ist Japan
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Die Frauen bekommen keine hoheren Positionen im
Berufsleben, weil sie spatestens mit 24 Jahren
verheiratet sein sollen.

AuBerdem bekommen Frauen fur dieselbe Arbeit in
der Firma
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stellen die groBBten Freuden fiir
Japaner dar.

Die ist die groBte
Industrie Japans.
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Es gibt , in denen die

Viele Japaner besuchen auch die
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Die japanische ist, wie die ganze japanische
Kultur, durch und unaufdrinliche
gekennzeichnet.

Japanisches Essen ist grundsatzlich
frisch, leicht verdaulich und vielseitig.

Reis, Meeresfrichte und Gemiise machen den
Hauptbestandteil aus.
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ist typisch fiir japanisches Essen:
und

Dieser Tee wird ohne Milch und Zucker serviert.
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Nebem dem griinen Tee trinkt man in Japan auch
(sake), in dem der Alkoholanteil 15-16%
betragt.

Das beliebteste alkoholische Getrank in Japan ist
heutzutage (biiru).
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In Japan betragt die

Darum kostet in Tokyo ein Quadratmeter 100.000 US-
Dollar!

Ein Zimmer in einem Hotel ist deswegen
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Japan gehort zu den der Welt.

Aus diesem Grund sind in der Nahe von Bahnhofen
(Capsule Hotels) entstanden.
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In Tokyo befinden sich die
der Welt, die nebeneinander Japanisches und
Westliches anbieten.
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Denn es gehért zu den groBBen Vergniigen japanischer
Familien, sonntags durch die Einkaufsviertel zu ziehen.

ist doch die einzige Zeit, in der die
ganze Familie beisammen ist und in Ruhe Einkaufe
machen kann.
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in Japan gehdren gerade nicht zu
den nettesten: Sie sind

Die Japaner akzeptieren dies aber als unvermeidlich.
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Japaner stellen Antrége erst dann, wenn sie informell
erfahren haben, daf3

Wenn man gegen Vorschriften verstoBBen hat, dann hilft
oft eine Unterschreibung der
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In Japan herrscht eine
Die Japaner nennen ihre Firma:

Es ist Ublich, daBB die aus der Arbeit an
familiaren Ereignissen teilnehmen. Sie sind fast
Familienmitglieder.
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Die japanischen Im Monat
arbeiten sie 20 Stunden mehr als Deutsche, sie
(sieben mal weniger als in Deutschland).

Und dazu haben Japaner
den sie aus Loyalitat gegeniiber der Firma nie ganz

nehmen.
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Dafiir kénnen die meist lebenslang eingestellten
Mitarbeiter genieBen, die ihre Firma
ihnen zur Verfligung stellt, wie Ferienhauser, Kredite,
Sport- anlagen usw.
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Japaner verhandeln im TEAMKONTEXT.

Jedes Teammitglied ist ein EXPERTE.
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Meistens setzt sich aus
zusammen
Im Japanischen Team gibt es einen , der

: er ist aber
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Im Gegenteil:

In der
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In der gibt es
, wenn der Vorstand (head office)

eine "Second- Opinion" haben médchte.
Die Unterhandler haben

Sie bekommen
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nach Prifung der bis jetzt erzielten Ergebnisse mit
dem Vorstand.

Japaner sind (sehr) sie sind auf dem
Gebiet der
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Japaner sind bereit, dieselbe Information wiederholt zu
erklaren: Sie versuchen, zu

Japaner sind und (active
listening).
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Sie verlassen das Verhandlungszimmer, wenn
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Japaner sagen niemals "Nein", sie bekampfen die
Argumente des Verhandlungsgegners nicht:

in der Vorstandsetage
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Nachdem die Japaner die Entscheidung getroffen
haben, sind sie

Dieses
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Man soll den
Japanern geben.

Man soll die Visitenkarte der Japaner akzeptieren
und
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zeigen vor dem japanischen Unternehmen.

sie sagen ist , sondern sie
sagen ist
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