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Kulturelles Verhalten und wirtschaftliches Handeln

Kultur-Dimensionen und Handeln

Verhalten ist kulturbedingt. Wie sich Menschen im Geschiftsleben
und beim Handeln verhalten, lernen sie durch traditionelle (zum
Beispiel religios-kulturelle) Werte und Normen ihrer Gesellschaft
und durch die historische Epoche (Geschichte, Wirtschaft, Politik,
Kunst), in der sie leben. Kultur ist die Grundlage der Identitit. Mit
unserer individuellen »Kultur-Brille« erkennen wir anderes kultu-
relles Verhalten, bewerten wir andere Normen.

Behavior is determined by culture. How people in business and
trade behave is learned through traditional (such as religious cul-
ture) values and norms of their society and through the historical
context (history, business, politics and art) in which they live. Cul-
ture is the basis of identity. Through our individual »cultural glass-
es« we recognize other cultural behaviors and evaluate others’
norms.

Kultur setzt sich zusammen aus der Nationalkultur (beispielsweise
die deutsche oder die dgyptische, indonesische, pakistanische, usbe-
kische Kultur) und aus der Volksgruppenkultur (die Bayern, die
Kurden, die Paschtunen, die Sikhs). Hinzu kommen kulturelle
Unterschiede hinsichtlich der Region (die Stidter, die Bauern, die
Kiistenbewohner, die Nomaden), der Religion (die Buddhisten, die
Christen, die Hindus, die Juden, die Muslime), des Geschlechts (die
Frauen, die Minner), der Generation (die Alten, die Jungen) und
der daraus folgenden Gesellschaftsschicht. Viele Einfliisse spielen
eine Rolle, ob wir Chancen haben, alphabetisiert zu werden und zur
Schule zu gehen, religios erzogen zu werden und glaubig zu sein,
eine Familie zu bilden oder alleine leben, uns anstellen zu lassen
oder selbststindig tatig zu arbeiten.
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Culture stems from both the national culture (for example German,
Egyptian, Indonesian, Pakistani or Uzbek) and from the ethnic
group (Bavarian, Kurdish, Pashtun or Sikh culture). Included are the
cultural differences of the region (the city and country inhabitants,
the coast dwellers, the nomads, etc.), the religious groups (Bud-
dhists, Christians, Hindus, Jews, Muslims, etc.), the sexes (women
and men), the generations (the old, the young) and the social class-
es. Many influences play a role, if we have the opportunity to be lit-
erate, to attend school, to be raised with religion and to be a believ-
er, whether we have a family or live alone, if we work for a company
or are self-employed.

Verschiedene internationale Forscher und Forscherinnen haben sich
mit bi-polaren kulturellen Darstellungen im Verhalten von Men-
schen der Regionen der Welt beschiftigt und diverse Kultur-Muster
identifiziert.

Ausfihrlichere Informationen dazu finden Sie im Buch von Béatrice Hecht-
El Minshawi: »Interkulturelle Kompetenz — For a Better Understanding«
(2003).

Die meisten Geschiftsleute des Orients und Okzidents verhalten
sich im privaten und beruflichen Alltag sehr verschieden, weil sie
unterschiedlichen moralisch-kulturellen Regeln gehorchen. Folgen-
de Kurzdarstellungen (nach der Reihe der Veroffentlichung) sollen
die Einschitzung der Differenzen erleichtern.

Most business people in the Orient and Occident behave very differ-
ently during their private time and professional life because they fol-
low different moral and cultural rules. The following brief tables,
(below) help clarify the different cultural assessments.
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Edward T.Hall unterscheidet Kulturen in monochronic time — Menschen, die
in begrenzten Zeitintervallen einen Vorgang nach dem anderen erledigen
(beziehungsweise low context culture — Menschen, die kérperliche Distan-
zen und die Sachebene bevorzugen) - versus polychronic time, Menschen,
die viele Dinge zur gleichen Zeit tun (beziehungsweise high context culture
- Menschen, die in der Kommunikation die Beziehungsebene privilegie-
ren).

Geert Hofstede spricht von Menschen und Kulturen, die eher

individualistisch oder kollektivistisch leben — sich selbst in Familie, mit
Freunden oder in der Firma entweder als Einzelperson sehen und dem-
entsprechend handeln oder als Teil der Gruppe;

viel oder wenig hierarchische Machtdistanz benétigen — autoritarer
oder demokratischer Fiihrungsstil bevorzugen;

hohe oder niedrige Unsicherheitsvermeidung zeigen - Probleme oder
Konflikte durch VorsichtsmaBnahmen und Absicherungen mehr oder
weniger vermeiden;

maskuline oder feminine Verhaltensweisen zeigen - Prestige, Erfolg
gegen soziale Werte und Lebensqualitat aufwiegen;

langfristig oder kurzfristig planen - Leben und Arbeiten vorausschau-
end organisieren oder spontan regeln.

Fons Trompenaars beschreibt kulturelle Verhaltensweisen von Menschen
innerhalb der »Sieben Kultur-Dimensionen«:

Universalismus (Regeln) oder Partikularismus (Beziehungen) - Men-
schen, die sich verpflichten, eher Regeln, oder andere, die eher Perso-
nen und Beziehungen folgen;

Kollektivismus oder Individualismus — Menschen, die eher in Gruppen
leben, oder andere, die ihr Leben allein gestalten;

neutral oder emotional — die Spannbreite ausgedriickter Gefiihle: Ge-
fuhle eher kontrollieren oder zeigen;

spezifisch oder diffus — die Spannbreite der Betroffenheit: eher zielge-
richtet-direkt oder indirekt kommunizieren;

Status erreichen durch Leistung oder Ansehen - Anerkennung durch
eigene Leistung oder durch zugeschriebenen Status zum Beispiel der
Familie, der Firma erreichen;

Umgang mit Zeit - langfristig oder kurzfristig planen: Leben und Arbei-
ten eher vorausschauend organisieren oder eher spontan regeln;
Einstellung zur Umwelt — Natur beeinflussen oder lassen: eher kontrol-
lieren oder sich eher den Einfliissen anpassen.
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Richard D. Lewis clustert seine Ergebnisse in Verhaltensweisen von Men-
schen mit eher

® linear-aktiven Kultur-Merkmalen - sind sach- und zielorientiert, kihl,
logisch, realistisch;

® multi-aktiven Kultur-Merkmalen - sind personenorientiert, warm, emo-
tional, impulsiv;

® re-aktiven Kultur-Merkmalen - sind dialogorientiert, hoflich, gefallig,
harmonisierend.

Richard R. Gesteland stellt folgende Eigenschaften vor. Je nach Regionen
und Kulturen der Welt sind Menschen eher

beziehungsorientiert, formell, polychron, reserviert;
beziehungsorientiert, formell, monochron, reserviert;
beziehungsorientiert, formell, polychron, expressiv;
beziehungsorientiert, formell, polychron, beschrankt expressiv;
zuruickhaltend abschlussorientiert, formell, beschrankt monochron, ex-
pressiv;

abschlussorientiert, beschrankt formell, monochron, reserviert;

® abschlussorientiert, informell, monochron, reserviert.

Gary R.Weaver vergleicht Charakteristika, die die Sozialstruktur, den philo-
sophischen Blick, die psychologische Orientierung, das Denken, die Grund-
werte, die Annahmen und die Interaktion von Menschen verschieden dar-
stellen.Nach seinem Modell kdnnen zum Beispiel Deutsche und Orientalen
auf der Linie eines culture continuum theoretisch so beschrieben werden:

Gary R. Weaver compares characteristics that are represented by the fol-
lowing categories: social structure, philosophical perspective, psychologi-
cal orientation, thoughts, basic values and assumptions. According to his
model, the Germans and Middle Easterners, for example, can be theoreti-
cally described by placing them on a cultural continuum:

Deutsche bevorzugen und Orientalen bevorzugen und
sind eher sind eher
Germans prefer and are more Middle Easterners prefer and
are more
® abstraktiv, objektiv ® assoziativ, subjektiv
abstract, objective associative, subjective
® low context (wenig integriert) @ high context (stark integriert)
(less integrated) (strongly integrated)
e flache Hierarchien @ steile Hierarchien
flat hierarchies steep hierarchies

24s



Leseprobe aus: Hecht-El Minshawi, Kehl-Bodrogi, Muslime in Beruf und Alltag verstehen, ISBN 978-3-407-29324-4

© 2013 Beltz Verlag, Weinheim Basel

® niedrige Machtdistanz
low power distance
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@ individualistisch, unabhdngig °
individualistic,independent

® unpersonlich )
impersonal

® leistungsorientierten Status )
achievement-oriented status

® zukunftsorientiert )
future-oriented

® hohe Mobilitat ®
high mobility

® schriftliche Interaktion )
written interaction

® verbal, systematisch °

verbal, systematic

hohe Machtdistanz

high power distance
kollektivistisch, abhangig
collectivistic, dependent
personlich

personal
zugeschriebenen Status
inherited status
vergangenheits- und
gegenwartsorientiert
Past and present oriented
geringe Mobilitat
limited mobility
personliche Interaktion
peronal interaction
non-verbal, spontan
non-verbal, spontaneous

Cornelius Grove stellt kulturelle Dimensionen vor, die zu wissen den Ge-
schaftsablauf zwischen Deutschen und Orientalen erleichtern kann.

Hier zehn Beispiele:

Cornelius Grove presents cultural dimensions that make doing business
between Germans and Middle Easterners easier.

Here are ten examples:

Demnach sind Deutsche eher

und bevorzugen

According to him the Germans

are more and prefer

individual, self-centered

® zielorientiert, bejahend

goal-oriented, assertive

Demnach sind Orientalen eher

und bevorzugen

According to him Middle Easterners

are more and prefer
e individuell, selbst-zentriert )

® egalitdr, teilnahmeorientiert )

egalitarian,
participation-oriented

® intensive Zeit-Nutzung,

Leistung
intensive use of time
achievement

® Kurzzeit-Betrachtung
short-term planning

kollektiv, gruppenzentriert
collective, group-centered
menschenorientiert,
unterstiitzend
people-oriented, supportive
hierarchisch, kontrollorientiert
hierarchichal, control-oriented

gelassene Zeit-Nutzung,
Beziehung
relaxed use of time relationship

Langzeit-Betrachtung
long-term planning
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® universalistisch, Regeln @ partikularistisch, Beziehungen
universalistic, rules particularistic, relationships

® Tun, problemorientiert ® Sein,abwartend
doing, problem-oriented being, wait and see

® neutral/rational, objektiv o affektiv/emotional, subjektiv
neutral/rational, objective affective/emotional, subjective

® pragmatisch, fuhrend @ grundsatzlich, sich ergebend
pragmatic, leading fundamental, following

® aktiv/lernen @ reaktiv/lernen
durch Ausprobieren durch Nachsprechen
active/learning reactive/learning
through trial and error by example

All diese Kategorien beschreiben extreme Verhaltensweisen sowohl
in die eine als auch in die andere Richtung. Jedes Individuum ver-
hilt sich in bestimmten Situationen meist nur tendenziell in einer
zugeschriebenen kulturellen Weise. In jeder Region der Welt sind
kulturelle Verhaltensmuster zu finden, manche in dominanter Hiu-
figkeit. Sie werden Kulturdimensionen, kulturelle Charakteristika,
Kulturkategorien oder -merkmale und Kulturstandards genannt.

R l ,'-_ Zum Beispiel sind deutsche Geschiftsleute mehrheitlich in

dividualistisch und zielorientiert eingestellt, demgegeniiber

arabische, afrikanische, asiatische eher kollektivistisch und bezie-
hungsorientiert.

So wird es moglich, »die Deutschen« oder »die Araber«, »die Musli-
me« oder »die Christen, »die Frauen« oder »die Mdnner« allgemein
zu beschreiben.

Selbstverstandlich kann jedes Individuum von der Norm abwei-
chende, eben ganz andere Verhaltensweisen zeigen. Denn Person-
lichkeit entwickelt sich neben den gelernten Kulturkategorien auch
auf Grund von geerbten Charaktereigenschaften und Talenten.

Clearly an individual can fall outside of the norms of the society that
he/she was raised in, even display completely different behavior, be-
cause personality develops outside of the learned cultural categories
of the environment and from inherited character traits and talents.
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Herr Akgiin, der gute Gastgeber

Herr Akgiin ist Inhaber eines Textilunternehmens in Antalya an der turki-
schen Mittelmeerkuste. In einer Hotelbar wird er von einem Freund zwei
deutschen Geschéaftsmannern vorgestellt. Vom Freund erfahrt er, dass die
beiden im Textilgeschéft sind. Wie der Freund erfahren haben will, verliefen
die Gesprache mit der Konkurrenzfirma von Herrn Akgiins fiir die Deut-
schen aber nicht zufrieden stellend. Herr Akgun, der selbst an einer Zu-
sammenarbeit mit einem deutschen Unternehmen interessiert ist, deutet
dies im Gesprach offen an. Er ladt die beiden Deutschen zu einem Mittag-
essen am nachsten Tag ein. Diese winken jedoch ab, da sie den Tag vor
ihrem Ruickflug fur die Besichtigung einer in der Ndhe befindlichen, welt-
berlihmten antiken Statte reserviert hatten. »Ich fahre sie hing, bietet sich
Herr Akglin an. Die Deutschen wollten den Tag lieber allein verbringen und
suchen nach Ausreden, die Herr Akgiin aber nicht gelten lasst. Er drangt so
lange, bis sein Angebot angenommen wird. Es wird vereinbart, dass sie am
Morgen ins Biiro von Herrn Akgiin kommen, um auch gleich einen Ein-
druck von seinem Unternehmen zu gewinnen.

Pinktlich um neun Uhr erscheinen die beiden Herren in Akgtins Biro, der
allerdings noch nicht da ist. Die Sekretarin entschuldigt ihn und bietet den
Gasten Tee an. In der folgenden Stunde ruft Herr Akgiin viermal an und
kiindigt sein sofortiges Kommen an. Als er schlie8lich eintritt, besteht er
darauf, dass seine Gaste eine sui3e turkische Spezialitat zu sich nehmen, die
er aus dem besten Restaurant der Stadt bringen lie3. Wéhrend des folgen-
den Rundgangs in der Firma dréangen die Deutschen hoflich zum Aufbruch,
schlieBlich hatte man eine Stunde Fahrt vor sich. Herr Akgiin, der vorher
noch einige Telefonate zu erledigen hatte, bricht schlief8lich auf.
Unterwegs steuert er ein Restaurant an. Er ldsst den Vorschlag seiner Gaste
nicht gelten, nur eine Kleinigkeit zu essen und die Fahrt so schnell wie mog-
lich fortzusetzen. Ein Gppiges Mahl mit mehreren Gangen wird aufgetischt,
dazu Raki und Bier getrunken. Das Essen zieht sich in die Lange. Die Bitte,
doch endlich aufzubrechen, wird stets mit einem »sofort« beantwortet.

Um halb finf Uhr bezahlt Herr Akgun, der sich plétzlich erinnert, dass um
sechs Uhr die antike Statte geschlossen wird. In rasantem Tempo fahren sie
hin und haben Gliick: Immerhin eine halbe Stunde bleibt ihnen noch, die
Sehenswiirdigkeit zu besichtigen.

Was ist vorgefallen? Herr Akgin ist der Gastgeber. Das bedeutet, dass er
seinen Gasten alles Gute ermdglichen und ihnen das Beste bieten mochte.
Selbstverstandlich versucht er auch die Wiinsche seiner Gaste zu erfiillen
und ist wohl ehrlich davon Uberzeugt, dass er den Tag fiir diese optimal ge-
staltet hat. Wenn den deutschen Geschéftsleuten mehr an dem Ausflug als
an der Anbahnung einer moglichen neuen Geschéftsbeziehung gelegen
hat, hatten Sie Herr Akglins Angebot, kurz sein Unternehmen zu besuchen,
besser nicht annehmen sollen.
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Die deutsche Gesellschaft mit ihren zahlreichen Singles ist ebenso
kultureller Ausdruck von Lebensplan-Entwicklung wie die Vorliebe
der Muslime, in Familien und grofleren Einheiten zu leben. Begrii-
Bungsrituale, das Essen mit Besteck, Stibchen oder mit Hinden sind
Beispiele von Kulturstandards. Die Art und Weise, wie Organisatio-
nen strukturiert und gestaltet sind, ob flache oder steile Hierarchien
bevorzugt werden und wie man sich in ihnen zurechtfindet, wie sich
Zuverlissigkeit, Piinktlichkeit und Respekt zeigen oder was unter
Arbeit und Arbeitsklima verstanden wird, ist auch kulturell gepragt
und kann sehr verschieden sein. Kultur ist nie statisch, sondern
immer ein sich verindernder, beeinflussbarer Prozess.

The German singles society is as much a cultural expression on life
planning and development as the preference of Muslims to live in
large families. Greeting rituals, eating with silverware, chopsticks or
with hands are examples of cultural standards. The manner in
which an organization is structured and organized, whether the hi-
erarchy is flat or steep and how an individual behaves, the way
he/she shows reliability, punctuality and respect, or what is under-
stood by »work« or »work environment« are all culturally deter-
mined and vary significantly. Culture is never static; it is always in a
fluid state of change.

Zu allen Zeiten haben es die Menschen im Orient verstanden, mit
den Spannungen, die aus der Konfrontation zwischen ihren jeweili-
gen soziokulturellen Traditionen und der Scharia erwuchsen, pro-
duktiv umzugehen. Die kulturell und regional bedingte Vielfalt zwi-
schen den islamischen Regionen der Welt aufzuheben und einen ein-
heitlichen, strikt schariakonformen Islam durchzusetzen ist das er-
klarte Ziel des gegenwirtig an Aktualitidt gewinnenden Islamismus.

Throughout the years, the people of the Middle East have learned to
deal effectively with the differences that arise between their socio-
cultural traditions and those of the Sharia. To unify the cultural and
regional variations between Islamic regions of the world to make
one strict Sharia-conformed Islam is the declared goal of the pre-
vailing current Islamic faith.
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Aus alledem folgt, dass generalisierende Aussagen tiber die soziokul-
turellen Gegebenheiten, die wirtschaftliches Handeln in den einzel-
nen islamischen Lindern von Indonesien bis zur West-Sahara be-
einflussen, nur bedingt moglich sind.

From all of this comes the conclusion that generalizing statements
about socio-cultural characteristics, which influence business in the
individual Islamic countries from Indonesia to the Western Sahara,
have only limited applicability.

Einige charakteristische Merkmale jedoch, die vermehrt in der isla-
mischen Welt auf Grund kulturell-religioser Gemeinsamkeiten an-
zutreffen sind, sollen hier hervorgehoben und erldutert werden.

Es handelt sich dabei um soziokulturelle Merkmale, die traditio-
nellen Gesellschaften im Allgemeinen zu eigen sind und somit auch
unter andersglaubigen Minderheitengruppen innerhalb einer domi-
nant islamischen Bevolkerung angetroffen werden konnen. Es kann
davon ausgegangen werden, dass diese Merkmale sich mit zuneh-
mender Modernisierung der jeweiligen Gesellschaften abschwichen
und dass westlich geprigten oder gegebenenfalls auch universalis-
tisch-islamistischen Normen und Werten weichen werden.

»Biografischer Rucksack« und individuelle Kultur

Das individuelle Verhalten einer Person ist zusammengesetzt aus
den geerbten Eigenschaften, erlernten Kulturmustern in den Soziali-
sationsphasen und der gelebten kulturellen Situation durch Rolle
und Status. Kulturelles Verhalten ist dynamisch, passt sich an und
verdndert sich nach Situation, Alter und Erfahrung. Selbst aus der-
selben Familie konnen Geschwister mit sehr unterschiedlich ausge-
prégten kulturellen Verhalten heranwachsen, je nachdem, zum Bei-
spiel, welchem Geschlecht sie angehoren und welche Rolle sie einzu-
nehmen haben, wo sie ihren Platz in der Geschwisterreihe haben,
wie alt sie sind, welche personlichen Talente und Charaktereigen-
schaften sie mitbringen oder welchen Beruf sie deshalb wihlen.
Genau genommen hat jede Person ihre spezifische Kultur-Prigung,
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auch wenn es Ahnlichkeiten zwischen Menschen gibt. Zum Beispiel

kennen wir alle das Gefiihl, dass eine Person eines fremden Landes

einem selbst sehr nahe sein kann. Wir sprechen gerne von Seelenver-

wandtschaft. Schauen wir genauer hin, kann es sein, dass wir der

gleichen Generation und dem gleichen Geschlecht oder der gleichen

sozialen Klasse angehdren oder denselben Beruf austiben, obwohl

wir origindr aus sehr unterschiedlichen Nationalkulturen und eth-

nischen Gruppen stammen.

Im »Biografischen Rucksack« tragen wir alle

Kulturelle Unterschie- individuellen Erfahrungen mit uns, ob wir sie

deschlagensich auch | mogen oder nicht. Sie genauer anzusehen ist

im beruflichen Bedingung, sich selbst kennen zu lernen, die ei-

Handeln nieder | genen Kompetenzen zu erfahren und Schwi-

chen zu akzeptieren. Vor diesem Hintergrund

wird es leichter moglich, Menschen mit uns fremden Verhaltenswei-

sen, zum Beispiel Muslime, zu akzeptieren und mit interkulturellen
Stresssituationen leichter umzugehen.

Treten in der beruflichen Zusammenarbeit mit Muslimen Kon-
flikte auf, kann es an unterschiedlichen kulturellen Einstellungen,
zum Beispiel zur Arbeit, liegen oder an dem, was wir unter Plinkt-
lichkeit und Zuverlissigkeit oder Organisation und Systematik ver-
stehen. Es kann daran liegen, dass Deutsche im Meeting eine eher
direkte Entscheidungskompetenz zeigen, aber die Indonesier zur
Abstimmung auch ihre Gruppe im Hintergrund einbeziehen miis-
sen. Arbeit ist zwar Arbeit, doch was sie uns bedeutet und was wir
damit verbinden, ist kulturell verschieden. Die Arbeits- und Wirt-
schaftsethik ist folglich auch verschieden. Alle Menschen beschrei-
ben sich als zuverldssig, doch was dies in der einzelnen Situation be-
deutet, ist kulturell gelernt und somit meist unterschiedlich. Sogar
die Art und Weise, iiber Probleme zu kommunizieren und Konflikte
zu bearbeiten, ist kulturell unterschiedlich.

Conflict can arise when working professionally with Muslims due to
differing cultural attitudes about work, what we mean by the con-
cepts of punctuality, reliability, organization, or what is systematic.
Therefore, a German in a meeting may have direct decision-making
power but an Indonesian must have agreement among his group in
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the home office before a decision can be made. Work is work, but
what it means to each of us and what we connect with it is cultural-
ly different. Work and business ethics are also completely different.
All people describe themselves as reliable, but what this means in a
specific situation is culturally learned and therefore with most peo-
ple different. In addition, the manner in which to discuss problems
and solve problems is culturally dissimilar.

Wer sich linger mit Menschen einer anderen Kultur, eines Landes
beschiftigt und sie ausfiihrlich beschreiben mochte, erlebt an sich
selbst verschiedene, aufeinander folgende Schritte der Beobachtung
und der Erkenntnis von Kultur-Mustern.

Anyone who works for a significant period of time with people of
another country and wishes to describe them in detail, develops
his/her own series of steps of observation and abilities to recognise
cultural patterns of behavior.

Kulturelles Verhalten betrachten

Treffen Menschen mit zwei verschiedenen kulturellen Verhaltens-
mustern aufeinander, konnen sie sich beide hinsichtlich ihrer »Nor-
malitits, ihrer Differenzen, beobachten. Zwei oder mehrere Regel-
werke miissen personal, situativ und kulturell miteinander abge-
stimmt werden. Das gelingt leichter, wenn beide Seiten Kenntnisse
iiber die charakteristischen Merkmale und Typiken der jeweils an-
deren Kultur haben.

Bei jeder Reise zum Beispiel, bei der wir mehr oder weniger
einen Einblick in das (dort derzeit) »normale« kulturelle Verhalten
der Einheimischen bekommen, ist das neue Land zunichst eine
»Terra Incognita«. Wie eine Person, die das Erklimmen des Berges
beginnt, entwickeln wir schlieflich unser Bild iiber die »anderen,
iiber das unbekannte Land. Wir wundern uns oft iiber das, was wir
sehen, dabei entspricht es nicht einmal immer der Realitét. Es dauert
oft lange und bedarf mehrerer Reisen und Auseinandersetzungen
mit den Menschen und der Kultur, bis das Bild realistischer wird.
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When two people from different cultural backgrounds meet, it is
possible for both of them to recognize their differences on the basis
of what each person considers »normal«. Two or more aspects are
often compared on a personal, situational and cultural level. This
process is easier when both sides have knowledge about the distin-
guishing characteristics of the other culture.

On every trip, for instance, on which we get insight into the cur-
rent »normal« cultural behavior, the new country becomes a »Terra
Incognita« or uncharted territory. Like a climber at the base of the
mountain, we develop our idea of the »other« and of the foreign
land. We are often confused by what we see, although what we see
does not always correspond to reality. It often takes a long time, and
requires more trips and interactions with the culture, before one de-
velops a more realistic picture.

Kommunizieren und Handeln sind Prozesse, die Abldufen folgen,
welche durch die Umwelt, die Identitit, die Glaubenssitze, die Fi-
higkeiten und das Verhalten bestimmt sind. Daraus entstehen Mo-
saiksteine beziehungsweise »logische Felder« (Inke Jochims) unseres
Lebens und die Sprache, damit addquat umzugehen. Alfred Kor-
zybski schreibt: »Die Sprache ist eine Landkarte der Wirklichkeit.«
Die Wirklichkeit jedoch verdndert sich immer wieder. Also veridn-
dern sich auch die Landkarte und die Sprache.

Was bedeutet das? — Jede Person wertet, kommuniziert und
agiert »normalg, eben so, wie sie es in ihrem Umfeld gelernt hat und
gewohnt ist zu tun. Wir entwickeln Bilder voneinander, die ein Re-
gelwerk mit auf sich beziehenden »logischen Feldern« sowie not-
wendigen und schliissigen Verbindungen sind. »Identitit kann sich
in diesem Modell dndern, indem sich das Verhalten dndert«, schreibt
Inke Jochims. Menschen passen sich peu a peu an neue Situationen
an, auch einer, zum Beispiel durch Krieg verdanderten Wirklichkeit.

Communicating and negotiating are processes that follow a specific
order and hierarchy, and are determined by the environment, the ca-
pabilities of the people interacting, through their values and indi-
vidual goals, beliefs and spirituality. Each person values, communi-
cates and reacts »normally«, that is, as they learned from their envi-
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ronment and have become accustomed to. We develop ideas of each
other, which are a compilation of ordered levels and key and neces-
sary connections.

Die einzelnen »logischen Felder« dieses Modells sind miteinander
verflochten und bedingen sich intrinsisch und extrinsisch gegensei-
tig. Sie beziehen sich immer wieder aufeinander. Dieser Vorgang hat
auch Einfluss auf individuelles und kollektives kulturelles Verhalten
und auf die Kompetenz, Fremdes zu erkennen.

The individual »fields of logic« of this model are set against each
other and have opposite intrinsic and extrinsic meanings. They con-
tinually define themselves in comparison to one another. This situa-
tion also has an influence on the individual and collective cultural
behavior and on the ability to recognize what is culturally different.

Dadurch, dass wir Ideen haben und Fihigkeiten nutzen, beeinflus-
sen wir unser und anderer Leute Verhalten, zeigen unsere Uberzeu-
gung, unsere politische und moralische Einstellung, stellen unsere
Werte und Ziele dar, was Auswirkungen auf die Umgebung hat. Das
eigene Wertesystem ist derart mit uns verbunden, dass wir es immer
mit uns tragen, egal, wo wir uns authalten und welche Rolle wir ein-
nehmen. Diese »zweite Haut« ist die Grundlage, mit der wir anderes
Verhalten bemerken und bewerten.

Because we have ideas and use our capabilities, we influence our be-
havior and that of others, show our conviction, our political and
moral attitudes, and represent our goals and values, all of which
have an impact on our environment. Our own value system is so
connected to us, that we take it everywhere we go, no matter where
we live or which role we take on. This »second skin« is the basis with
which we see and evaluate others’ behavior.

Was bedeutet dieses »Modell der logischen Felder« bei einer Reise in
Afghanistan heute? (s. nidchste Seite)
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