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Der Schliissel zum
Geschiftserfolg

GRENZENLOS. Fiir erfolgreiche Tatigkeit im Ausland braucht es
mehr als fachliches Wissen. Interkulturelle Kompetenz 6ffnet die Tiiren.

ag fiir Tag pilgern hei-
mische Manager ins
Ausland, um dort

Marktliicken aufzutun, Ge-
schifte anzubahnen, Vertrige
abzuschlie3en oder Tochterfir-
men zu griinden. Erfolgreiche
Auftritte im Ausland bedingen
in den meisten Fallen auch be-
sondere Kompetenzen — nim-
lich nicht nur die unternch-
mensspezifisch-fachlichen, son-
dern auch soziale Féahigkeiten
und ein Bewusstsein dafiir, dass
in anderen Lindern eben an-
dere Sitten herrschen.
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Fit fiirs
Auslandsengagement

Aufholbedarf ortet in diesem
Bereich Mag. Rodrigo Sar-
miento. Der gebiirtige Bolivia-
ner lebt seit 15 Jahren in Linz,
hat hier Volkswirtschaft studiert
und bietet interkulturelles Trai-
ning an. Sarmiento konzentriert
sich auf Beratung fiir interkul-
turelle Kompetenz im latein-
amerikanischen Raum. Neben
der Einfithrung in den Kultur-
kreis und seine Besonderheiten
wartet Sarmiento auch mit ent-

sprechendem Spanisch-Unter-
richt auf. Alles aus einer Hand
also — was sich gerade bei der
kurzfristigen Vorbereitung ei-
nes Auslandsengagements als
niitzlich erweisen kann. Was ist
es nun, das den lateinamerika-
nischen Kulturkreis von unse-
rem deutlich unterscheidet?
Rodrigo Sarmiento wartet im
Gespriach mit konkreten Bei-
spielen auf:

CHEFINFO: Wie wiirden
Sie die Mentalitdtsunterschiede
zwischen Osterreich und La-

teinamerika grundsitzlich be-
schreiben?

Mag. Rodrigo Sarmiento: Der
Hauptunterschied liegt darin,
dass in Europa der Individualis-
mus, in Lateinamerika der Kol-
lektivismus vorherrschend ist.
Hat der Lateinamerikaner
beispielsweise gerade Geld,
schmeif3t er eine riesige Fiesta
und ldsst Familie und Freunde
am Erfolg teilhaben. Die Mit-
teleuropéer sind introvertierter
und reservierter als Lateiname-
rikaner. Ordnung, Normen und
Disziplin spielen in Mitteleu-
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ropa eine grofere Rolle als in
Lateinamerika. Der Latein-
amerikaner will sich zeigen, sich
prisentieren, der Osterreicher
tritt bescheidener auf.

CHEFINFO: Gibt es ein ande-
res hierarchisches Verstandnis
als hierzulande?

Mag. Rodrigo Sarmiento: Ge-
nerell glaube ich, dass es mit der
Hierarchie in Osterreich und
Lateinamerika ziemlich dhnlich
ist. In Lateinamerika ist Macht
und Autoritit sehr stark mit der
Person verbunden und nicht so
sehr mit der Position. Entschei-
dungen orientieren sich sehr
stark an der Personalitit und
dem Charisma des Chefs.

CHEFINFO: Ab wann gilt eine
Vereinbarung als verbindlich,
wie unterscheiden wir uns hier?
Mag. Rodrigo Sarmiento: Wie
iiberall auf der Welt basieren
geschiftliche Beziehungen auf
Vertrauen, aber insbesondere
in Lateinamerika macht man
Geschifte in erster Linie mit
den Menschen und nicht mit
der Firma. Andern Sie daher
nicht Thr Verhandlungsteam,
das schon das Vertrauen der
Geschiftspartner dort genief3t!
In der heutigen Geschiftswelt
und vor allem in den internatio-
nalen Geschiften ist erst mit ei-
nem unterschriebenen Vertrag
alles unter Dach und Fach.

CHEFINFO: Wie lauft der Weg
zum Geschéftsabschluss — gibt
es da auch gewisse gesellschaft-
liche Komponenten zu beriick-
sichtigen?

Mag. Rodrigo Sarmiento: In
Lateinamerika wird man sehr
schnell ins Haus oder ,,Hacien-
da“ des Geschiftspartners ein-
geladen. Es ist ein Statussymbol,
einen auslidndischen Geschéfts-
partner zu haben, und man will
auch gerne mit ihm gesehen
werden. Das zeigt, dass die Ge-
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schifte gut laufen oder dass et-
was GroBes im Gange ist. Also
rechnen Sie mit einer kleinen
Gesellschaft mit Freunden und
anderen Geschiftspartnern des
Gastgebers. Formale Kleidung
ist da Pflicht. Hier konzentrie-
ren Sie sich in erster Linie auf
die Menschen, warten Sie, bis
Sie auf das Geschiftliche ange-
sprochen werden. Nehmen Sie
ein typisches Mitbringsel aus
Osterreich als Gastgeschenk
mit. Wenn Sie auswérts eingela-
den werden, rechnen Sie da-
mit, dass es sich um einen Pri-
vatklub oder um ein erstklas-
siges Restaurant handelt.

CHEFINFO: Wir Osterreicher
sind ja doch ein Volk der diplo-
matischen ,,Umschreiber — ge-
rade wenn es um Absagen oder
Anderungen geht. Kann man
sich das leisten?

Mag. Rodrigo Sarmiento: Wenn
jemand Geschifte mit Latein-
amerikanern machen kann,
dann sind es die Osterreicher,
denn in diesem Punkt sind sie
sich sehr @hnlich. Ich finde aber,
dass die Sprache der Osterrei-
cher sogar direkter ist als die
der Lateinamerikaner. Eine zu
offene und direkte Sprache
empfindet der Lateinamerika-
ner als riide, wenn nicht sogar
beleidigend.

CHEFINFO: Falls es um eine
Projektabwicklung direkt vor
Ort geht — worauf miissen Oster-

reichische Projektleiter im Um-
gang mit einheimischen Mitar-
beitern achten?

Mag. Rodrigo Sarmiento: Las-
sen Sie Uberheblichkeit und
Besserwisserei zu Hause. Das
wird sehr negativ bewertet.
Dort schétzt man die mittel-
und nordeuropiische Genauig-
keit, deswegen kauft man ja
auch diese Technologie. Seien
Sie flexibel und lernbereit. Zeit
und Geduld sind die Stichwor-
te! Der Lauf der Dinge und
seine Geschwindigkeit im All-
tag und Business unterscheiden
sich sehr von der osterreichi-
schen Gangart. Nehmen Sie am
Gesellschaftsleben aktiv teil.
Dort ist eine Firma mehr als
blof ein Arbeitsplatz, es ist
auch wie eine Familie.
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CHEFINFO: Kulturelle Unter-
schiede machen die Identitit der
verschiedenen Kulturkreise aus
— und alles kann man sicher
nicht lernen. Was ist essenziell
notwendig, um im lateinameri-
kanischen Raum erfolgreich
Geschifte zu machen?

Mag. Rodrigo Sarmiento: Das
ist eindeutig zu beantworten:
»Connections®. Beziehungen
sind der Schliissel zum Ge-
schiftserfolg in Lateinamerika!
Die Menschen sind wichtiger
als Gesetze, Regeln oder Insti-
tutionen. ,,Connections sind
der Weg. Um es plastisch aus-
zudriicken: ,,first contacts then
business*. [ |
Infos zu individuellen Trainings:
rodrigo.sarmiento@liwest.at

Tel.: 0650/5450367

TEAM-KMU — Besteht mein
Unternehmen nur aus Zahlen?

ein, gerade die Menschen, die Prozesse, die Funktionen, die Kommuni-

kation, die Organisation etc. sind es, die die Wertschdpfung eines Unter-
nehmens ausmachen. Wir — das TEAM-KMU — analysieren diese Elemente
mittels unserem eigenen Unternehmens-Check. Dies erganzt mit den meist
vorhandenen Zahlen des firmeneigenen Steuerberaters, stellt die Ausgangs-
basis fiir eine strategisch ausgerichtete
Unternehmensfiihrung dar. Wir beraten
aus der Praxis heraus und legen unseren
Fokus auf schnelle und praktikable
Umsetzung zum Nutzen unserer
Kunden, gerade im Bereich der
Klein- und Mittelbetriebe. Inner-
halb weniger Tage (abhdngig von
der tatsachlichen Unterneh-
mensgroBe) erhalten Sie eine
Orientierungshilfe tiber vorhan-
dene Stérken- und Problemfelder.
Nutzen Sie unseren unverstellten
Blick von aufen. Egal, ob als bereits
ariviertes Unternehmen oder als Jung-
unternehmer.
Tel.: 07229/81735
www.team-kmu.at
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