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International verhnandeln

Was Marathon und Verhandlungen gemeinsam haben

Wer einen Marathon lduft, tut dies selten
ohne eine intensive und gezielte Vorbe-
reitung. Und trotz einer umfangreichen
Vorbereitungszeit bleibt der Lauf selbst
flr trainierte Sportler eine ernst zu neh-
mende Herausforderung.
Marathonlaufen und  Verhandlungen
haben insofern einiges gemeinsam. Neben
der Ausdauer, die man im Marathon
ebenso wie in internationalen Verhand-
lungen haufig mitbringen muss, kénnen
Sie in beidem nur dann wirklich gut und
erfolgreich sein, wenn Sie sich sorgfaltig
darauf vorbereiten.

Blicher sind eine Wissensquelle, auf die
Manager, Export- und Vertriebsleiter,
die internationale Verhandlungen fih-
ren, gerne zurlckgreifen. Sie enthalten
durchaus nutzliche Hinweise und Tipps
zum Verhandeln mit Indern, Chinesen,
Brasilianern, Japanern etc.

Denjenigen, die innerhalb einer kurzen

» Zwischen zwei Chinesen gibt es mindestens genauso
viele Unterschiede wie zwischen zwei Deutschen. «

Zeitspanne Verhandlungen mit Geschéafts-
partnern aus verschiedenen Nationali-
taten fuhren, dirfte damit nur bedingt
geholfen werden. Hier stoBBen sie schnell
an Grenzen.

Die Nationalitat lhres Verhandlungspart-
ners stellt in aller Regel nur einen unter
mehreren kulturellen Einflissen auf die
Verhandlung dar. Dartber hinaus fuhrt
die Verallgemeinerung kultureller Unter-
schiede schnell zu einer Unterschatzung
der mit interkulturellen Verhandlungen
verbundenen Risiken.

Zwischen zwei Chinesen gibt es mindes-
tens genauso viele Unterschiede wie zwi-
schen zwei Deutschen. Die Individualitat
lhres Gesprachspartners sollten Sie daher
niemals aus den Augen verlieren.

Mit dem Thema , Interkultu-
relle Verhandlungsfiihrung”,
greifen wir in der ersten Aus-
gabe dieses Newsletters ein Thema auf,
das aufgrund der fortschreitenden Glo-
balisierung immer mehr an Bedeutung
gewinnt.

Zukinftig werden wir alle drei bis vier
Monate ein aktuelles Thema aus dem
interkulturellen Bereich anhand von Ex-
perteninterviews und kurzen Beitrdgen
aus verschiedenen Blickwinkeln beleuch-
ten. Plattform — das Magazin fur interkul-
turelle Wirtschaft, soll dabei als Biihne fur
Austausch, neue Entwicklungen und Best-
Practice-Beispiele dienen und Ausblick auf
neue Perspektiven und Handlungsansatze
zum jeweiligen Thema bieten.

» www.culturecommunication.de
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Dipl.-Ing. (FH) Lars Baumann, MBA

Herr Baumann lehrt an der
Fachhochschule Hannover unter
anderem Internationales Projekt-
management, Geschaftsprozessana-

lyse und -modellierung. Er ist dartber
hinaus Lecturer an der Aston University,
Birmingham-England (Global Project
Management) sowie Mitglied der
Forschungsgruppe Operations und
Information Management, Birmingham.
Herr Baumann hat langjahrige Erfahrung
als Projektleiter internationaler [T-Projekte
vor allem im Nahen- und Mittleren
Osten.

Nachgefragt

Verhandlungsfuhrung im Nahen- und Mittleren Osten

Herr Baumann, Sie haben langjdhrige
Erfahrungen mit dem Management
internationaler IT-Projekte vor allem
in verschiedenen arabischen Landern.
Dabei haben Sie auch eine Vielzahl
von Verhandlungen begleitet. Was
sind die Besonderheiten bei Vertrags-
abschliissen im Nahen- und Mittleren
Osten?

Ein Vertragsabschluss in einem arabischen
Land ist insbesondere fir kleine und mitt-
lere Unternehmen eine Herausforderung.
Bei groBeren Kunden hat man es haufig
mit staatlichen Unternehmen zu tun. Ein
direkter Vertragsabschluss ist aufgrund
von gesetzlichen Regelungen nicht mog-
lich. Sogenannte , Contractors” mit dem
Recht, internationale Vertrage mit Staats-
unternehmen zu schlieBen, missen in die
Vertragsverhand-
lungen einbezogen
werden.

Gibt es Alternativen?

Ja, zum Beispiel die Grindung eines
Joint-Venture-Unternehmens mit einem
arabischen Geschaftspartner.

Was sind die Herausforderungen die-
ser beiden Arten?

Beide Varianten erfordern neben einer
guten Kenntnis des lokalen Marktes,
dass die richtigen Schritte auf dem Weg
zu einem Vertragsabschluss beschritten
werden.

Das beschriebene Umfeld fuhrt im Ergeb-
nis dazu, dass in die Vertragsverhandlun-
gen neben dem eigentlichen Endkunden
auch Vertreter der Kontraktoren und
Rechtsanwalte eingeschaltet werden.

Wie verhdlt sich die arabische Ver-
handlungsfiihrung im Gegensatz zur
deutschen?

Fir die arabische Seite ist es wichtig, dass
dem deutschen Geschaftspartner vertraut
wird.

In meinen mittlerweile 8 Jahren Erfah-
rungen in der Geschéaftsanbahnung im

» Versuchen Sie, geniigend Zeit und Ausdauer mitzubringen,
und behandeln Sie Ihr Gegeniiber stets mit Respekt. «

arabischen Raum habe ich erlebt, wie
in der Phase des Vertrauensaufbaus der
Eindruck entsteht, es geht bezogen auf
den geplanten Geschaftsabschluss nicht
voran. Die unterschiedliche kulturelle Pra-
gung wird oft unterschatzt. Haufige Ge-
schaftsessen und das Kennenlernen neuer
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Gesprachpartner gehort zur Geschaftsan-
bahnung genauso dazu, wie die Beant-
wortung vermeintlich ,privater” Fragen
zu den Themen Religion, der persdnlichen
Lebensfiihrung oder dem eigenen Ver-
haltnis zu den EI-
tern und gelebten
Werten. Wahrend in
der deutschen Ge-
schaftskultur  diese
Aspekte nicht oder nur wenig Relevanz
haben, wird man keinen Auftrag in ei-
nem arabischen Land abschlieBen, wenn
man sich bei diesen Themen verschlieB3t.
Die Rituale rund um den Vertrauensauf-
bau sind in der arabischen Kultur tief
verwurzelt und haben auch heute noch
eine groBe Bedeutung. Ich wirde sogar

\\\ _

soweit gehen, dass ohne Vertrauen ein
Geschaftsabschluss unmaglich ist.

Haben Sie aufgrund lhrer Erfahrung
spezielle Tipps fiir Unternehmer, die
vorhaben, im Nahen- und Mittleren
Osten eine Geschaftsbeziehung auf-
zubauen?

Mein Tipp fur Unternehmer, die in der
Region FuB fassen wollen, ist die griind-
liche Vorbereitung auf die arabische
Kultur und sich bewusst zu sein, auch
auf private Fragen ehrlich zu antworten.
Weiterhin empfehle ich fur die Phase des
Kennenlernens zwischen 6-12 Monate
Zeit einzuplanen. Sobald Ihr GegenUber
lhnen vertraut, folgen zeitnah die ersten
Auftrage.

Womit sollte vor einer Verhandlung
gerechnet werden bzw. was sollte
vorab organisiert werden?

Der Aufwand fir Reisen, und die damit
verbundenen Kosten von Vor-Ort-Einsat-
zen sollten realistisch kalkuliert werden.
Stellen Sie eine Person ab, die die Kontakt-
pflege in der Region betreibt. Weiterhin
missen Sie damit rechnen, die investier-
ten Kosten nicht mit den ersten Auftra-
gen kompensieren zu kénnen. Gehen
Sie davon aus, dass, wenn Sie Vertrauen
mit einem Geschéaftspartner aufgebaut

haben, man mit lhnen eine langfristige
Geschaftsbeziehung plant. Zeitraume von
15-20 Jahren flr eine Zusammenarbeit
sind dabei Ublich. Haufig werden diese
Kontakte sogar bei einer Nachfolge des

» Die Rituale rund um den Vertrauensaufbau sind in der arabi-
schen Kultur tief verwurzelt und haben auch heute noch eine
groBe Bedeutung. «

arabischen Geschaftspartners vererbt und
weiter gegeben.

Was sollte neben dem Aufbau von
Vertrauen beachtet werden?

Neben dem Vertrauensaufbau gehort
eine intensive Verhandlungsfihrung kurz
vor lhrem ersten Auftrag dazu. Sie sollten

sich auf diese Phase ebenfalls gut vorbe-
reiten. Rechnen Sie damit, dass, nachdem
Sie mit dem ersten Verhandlungspartner

Einigung erzielt haben, weitere Ver-
handlungen mit Vorgesetzten folgen,
die ebenfalls einen Verhandlungserfolg
erwarten. Sie sollten somit etwas mehr
Puffer in Ihrer Kalkulation einplanen als
Ublich. Auch Verhandlungspausen von
1-2 Tagen sind keine Seltenheit. Auch
hier gilt: Die ersten Verhandlungen sind
die hartesten, und Sie werden erleben,
dass Sie Folgeauftrage erhalten, bei de-
nen teilweise gar nicht mehr verhandelt
wird.

Ein abschlieBender Rat?

Mein Rat ist: Offnen Sie sich fiir eine neue
Geschaftserfahrung und bereiten Sie sich
auf die kulturellen Aspekte ausreichend
vor. Versuchen Sie, genligend Zeit und
Ausdauer mitzubringen, und behandeln
Sie Ihr GegenUber stets mit Respekt. Aus-
sagen wie ,Ich gehe bis Betrag x und nicht
weiter” sind problematisch und fuhren
schnell zum Ende der Verhandlungen und
der Geschéftsbeziehung. Verhandeln Sie
in kleineren Schritten, so dass Sie aber im-
mer die Moglichkeit haben, noch etwas
nachzugeben.

Gesprachspartnerin: Sylwia Chalupka-Dunse,
Geschéftsfihrerin von culture.communication
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WUSSTEN SIE SCHON ...

dass es gute und schlechte Zeiten
zum Verhandeln gibt?
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Irka Firle ist Partnerin und
geschéaftsfihrende Gesellschafterin von
culture.communication. Sie studierte
Rechtswissenschaften und Interkulturelle
Wirtschaftskommunikation an der
Universitat in Jena. Die Rechtsanwaltin
und zertifizierte Wirtschaftsmediatorin
ist spezialisiert auf die Bereiche Inter-
kulturelle Verhandlungsfiihrung und
Konfliktmanagement. Sie lebte und
arbeitete in Italien und den USA.

Alles reine Verhandlungssache?

Wie sich dos Harvard-Konzept in interkulturellen Verhandlungen

umsetzen lésst

Die  Globalisierung stellt  Manager,
Export- und Vertriebsleiter vor neue
Herausforderungen. Die weltweite Suche
nach neuen Kunden, Zulieferern oder
Geschaftspartnern setzt die Fahigkeit
voraus, in allen oder zumindest vielen
Teilen der Welt erfolgreich Verhandlun-
gen zu fuhren. Verhandlungen im inter-
nationalen Kontext sind jedoch haufig
mit viel mehr Unsicherheiten behaftet, als
Verhandlungen im eigenen, vertrauten
Umfeld.

Nach welchen Spielregeln laufen Ver-
handlungen in anderen Kulturen ab? Wie
kann oder sollte ein bestimmtes Verhal-
ten interpretiert werden? Wann ist der
richtige Zeitpunkt, um zum Abschluss
zu kommen? Welche Rolle spielt der
Zeitfaktor?

Internationale Verhandlungen sind durch
eine Vielzahl unterschiedlicher Faktoren
auf viele verschiedene Weisen gepragt.
Wenn auch nicht der einzige Faktor, so
sind kulturelle Unterschiede doch ein
wichtiges Element bei internationalen
Verhandlungen. Der erfolgreiche Ver-

handler muss diese Faktoren identifi-
zieren, bewerten und flexibel darauf
reagieren  kdnnen.

Dabei ist es kaum
maoglich, die kultu-
rellen Besonder- und
Eigenheiten aller
Verhandlungspartner genau zu kennen.
Die zunehmende Komplexitdt internati-
onaler Beziehungen erfordert daher uni-
versell glltige Vorgehensweisen, die sich
je nach Erfordernis auf individuelle Situa-
tionen anpassen lassen.

Neben zahlreichen Unterschieden gibt
es zwischen internationalen Verhand-
lungspartnern auch einige Gemeinsam-
keiten. Eine Gemeinsamkeit und der
Grund, warum sich Verhandlungspartner
an einen Tisch setzen, ist regelmaBig das
gemeinsame Interesse an einem guten
Verhandlungsergebnis. Wie ein gutes

» Es ist kaum maglich, die kulturellen
Besonder- und Eigenheiten aller Ver-
handlungspartner genau zu kennen. «

Verhandlungsergebnis subjektiv von den
einzelnen Verhandlungspartnern defi-
niert wird, kann durchaus divergieren.
Wenn wir jedoch davon ausgehen, dass
beide Verhandlungspartner eine konst-
ruktive Grundeinstellung haben und ein
positives  Verhandlungsergebnis  (Win-
Win-Situation) auf beiden Seiten im
Mittelpunkt steht, so sind die im Rahmen
des ,Harvard Negotiation Project” an der
Harvard Law School von Roger Fisher,
William Ury und Bruce Patton entwickel-
ten Grundsatze fur sachgerechte und
faire Verhandlungen weltweit erfolgsver-
sprechend.

Verhandlungen nach dem renomierten
Harvard-Prinzip folgen einem einfachen
Muster und basieren auf den folgenden
vier Grundprinzipien:

Zwischen Beziehungs- und Sachebene
unterscheiden

Verhandlungen finden stets auf zwei
Ebenen statt: der sachlichen Ebene
(Verhandlungsgegenstand) und  der
Beziehungsebene (Emotionen der be-
teiligten Personen und ihre Beziehung
zueinander). Beide Ebenen mussen bei
der Verhandlungsfiihrung beachtet wer-
den, denn eine rein sachliche Verhandlung
gibt es nicht. Die
Beziehungsebene
hat dabei unmittel-
bare Auswirkungen
auf die Sachebene.
Eine gute Arbeitsbeziehung beeinflusst
unmittelbar das sachliche Ergebnis der
Verhandlungen, eine schlechte Arbeits-
beziehung kann im schlimmsten Fall zum
Abbruch der Verhandlungen fihren, ob-
wohl auf der bloBen Sachebene durchaus
eine Losung erzielt werden kdnnte. Das
Vermischen von Sach- und Beziehungs-
ebene ist ausgesprochen menschlich,
in Verhandlungen aber ausgesprochen
kontraproduktiv. Um sich erfolgreich mit
beiden Elementen auseinander zu setzen,
mussen sie voneinander getrennt und
anders behandelt werden: "hart" in der
Sache, "weich" gegenUber der Person.




Seite 5

Interessen und Vorstellungen erfor-
schen anstatt Stellungen zu beziehen
Ein haufiger Fehler bei Verhandlun-
gen ist, dass die Verhandlungsparteien
Uber Positionen feilschen. Dies ist nicht
nur zeitraubend, sondern haufig auch
wirkungslos. Die einzige Losung, die auf
dieser Ebene erzielt werden kann, ist
ein Kompromiss, der flr beide Parteien
in aller Regel gleich unbefriedigend ist.
Ein weiteres wichtiges Grundprinzip des
Harvard-Konzeptes ist daher, die hinter
den Positionen liegenden Interessen zu
ergrinden und sich gegenseitig Uber die
jeweiligen Vorstellungen ins Bild zu set-
zen. Auf der Basis ihrer gemeinsamen
Interessen koénnen die Verhandlungs-
parteien in einem nachsten Schritt nach
konstruktiven Lésungen suchen.

Optionen gemeinsam erarbeiten

Das dritte Grundprinzip der Harvard-
Methode ist die planvolle Entwicklung
von Losungsalterna-
tiven. Dahinter steckt
die Erkenntnis, dass
das Beharren auf
der "einzig wahren
Losung" und die vorschnelle Ablehnung
eines anderen Losungsmodells oft in eine
Sackgasse fuihren. Vor allem beim Suchen
nach Optionen, die die Interessen beider
Seiten gleichermaBen befriedigen, ist Kre-
ativitat gefragt.

Neutrale Beurteilungskriterien entwi-
ckeln

Die langfristige Akzeptanz einer getroffe-
nen Vereinbarung hdngt ganz wesentlich
davon ab, ob die beteiligten Verhand-
lungspartner die Losung als ausgewo-
gen und nachvollziehbar betrachten. Um
entwickelte Lésungsoptionen maoglichst
objektiv bewerten zu koénnen, sollten
neutrale Beurteilungskriterien herange-
zogen werden. Dabei geht es vor allem
darum, eine Losung auf nachvollziehbare
und legitime Prinzipien zu grinden. Dies
kénnen einerseits Kriterien sein, auf die
sich beide Parteien gemeinsam verstandigt

haben oder die von keiner der Parteien
beeinflusst werden kénnen. Zu letzterem
zdhlen z.B. Marktpreise, Gutachten oder
auch Handelsbrauche.

» Verhandlungsfiilhrer miissen die Fahigkeit entwickeln,
kulturelle Unterschiede zu erkennen, richtig interpretieren
und flexibel darauf reagieren zu kénnen. «

Um das Harvard-Konzept auch im inter-
kulturellen Kontext erfolgreich einsetzen
zu koénnen, bedarf es neben der Metho-
denkenntnis zusatzlich interkultureller
Verhandlungskompetenz. Verhandlungs-
fihrer missen die Fahigkeit entwickeln,
kulturelle Unterschiede zu erkennen,
richtig  interpretieren und  flexibel
darauf reagieren zu koénnen. Diese Art
von Verhandlungskompetenz ist nicht
angeboren. Sie kann jedoch gezielt und
bewusst z.B. durch TrainingsmaBnahmen
oder Einzelcoachings weiterentwickelt
werden.

Erfolg bei interkulturellen Verhandlun-
gen ist keine Glickssache! Er ist das
Ergebnis guter Vorbereitung und einer
ausgepragten interkulturellen Verhand-
lungskompetenz.

E 3

Wie ist lhre Meinung zu diesem Thema?
Nutzen Sie unsere Diskussion-Seite um
sich mit anderen Interessierten und uns
auszutauschen.

» www.culturecommunication.de
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Sylwia Chalupka-Dunse & Irka Fiirle

Geschaftsfihrende Gesellschafterinnen
von culture.communication.
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Kultur & Kommunikation —
facettenreich und vielfaltig

Das Portfolio von culture.communication

Hollandischer  Bellefleuer,  polnischer
Zucker, spanischer Pepping, Zurcher
Transparent: Wussten Sie, dass es mehr
als 1.500 Apfelsorten gibt? Geschmack,
Konsistenz, StBegrad — jeder Apfel ist auf
seine Weise etwas ganz Besonderes.

Ebenso verfugt jeder lhrer Mitarbeiter
Uber ein einzigartiges Potenzial — gerade,
wenn lhr Unternehmen oder Ihre Orga-
nisation in einem interkulturellen Kontext
agiert. Es gilt, die Chancen dieser Vielfalt
wahrzunehmen, in die richtigen Bahnen
zu lenken. Und sie erfolgreich zu nutzen.

» Es gilt, die Chancen dieser Vielfalt wahrzunehmen, in die
richtigen Bahnen zu lenken. Und sie erfolgreich zu nutzen. «

Wir von culture.communication unter-
stltzen Sie dabei.

Das sind wir:

Unser Unternehmen ist eines der fih-
renden interkulturellen Beratungs- und
Traingsinstitute  in  Norddeutschland.
Unser Name ist Programm: ,Kultur ist
Kommunikation und Kommunikation ist
Kultur. Unsere Kultur ist Kommunikati-
on.” Gemeinsam im Dialog mit Ihnen
erarbeiten wir die fur lhre Organisation
stimmigen Konzepte, um erfolgreich am
internationalen Markt zu agieren und lhre
internationalen Teams bei einer zielfuh-
renden Kommunikation zu unterstitzen.

Das leisten wir fiir Sie:

e Trainings, Beratungen und Coachings
fur alle interkulturellen Schnittstellen

e Konfliktmanagement und interkultu-
relle Verhandlungsfiihrung in Formvon
Trainings, fallspezifischen Coachings,
Moderation und Mediation

e interkulturelle Potenzialanalyse.

Unsere Partner:

Um Ihnen fur lhre spezifischen Frage-
stellungen die besten L&sungen bieten
zu koénnen, greifen wir auf ein interdis-
ziplindres Netzwerk
von internationalen
Experten, Trainern
und Coaches mit
Kompetenz fir Gber 57 Lander zurtck.

Ausgezeichnet:

culture.communication ist mehrfach aus-
gezeichnet. Wir sind unter anderem Preis-
trager des START-AWARD Niedersachsen
2009 und waren im Oktober 2009
Grinder des Monats der Financial Times
Deutschland.
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Haben Sie Fragen?
Sprechen Sie uns an.

Wir sind gerne fur Sie da:
0511/22864780

oder unter:

» www.culturecommunication.de
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» Poznan
21.-23.04.2010
CONFERENCE Intercultural
Awareness in Business
Mehr Informationen:
http://ic.put.poznan.pl/

» Berlin
29.05.2010

3rd European Type Conference:

Diversity is Fact — Education is
Key

Mehr Informationen:
www.typeconference.eu/

» Berlin

11.-16. April 2010

Europe meets Russia - A
forum for young leaders: The
European-Russian Relationship
in the next Decade: Priorities
and Strategies

Mehr Informationen:
www.culturaldiplomacy.org/
youngleadersforums

» Hamburg

12. - 15.10.2010:

ECREA 2010 - 3rd European
Communication Conference:
“Transkulturelle Kommunikati-
on - Interkulturelle Vergleiche”
Mehr Informationen:
www.ecrea2010hamburg.eu/

» Kopenhagen

19. - 20.08.2010
International Conference on
Cultural Collaboration,
Copenhagen Business School
Mehr Informationen:
http://uk.cbs.dk

» Riga

20. - 22.08.2010

10th Conference on European
Business Communication/
Europaische Wirtschaftskom-
munikation: "Local Aspects of
European Business Communi-
cation”

School of Business Administra-
tion Turiba,

Mehr Informationen:
www.turiba.lv

» Lille
28.10. - 30.10.2010
2010 SIETAR Congress:

“Human Rights and Diversity:

from civil society to
organizational practices”
Mehr Informationen:
www.sietar-france.org

» Notre Dame IN.

30.09. - 02.10.2010

CWIL Conference 2010 -
Women as Cultural Leaders:
Imagination, Innovation,
Integrity

Saint Mary’s College,

Mehr Informationen: www.

centerforwomeninleadership.

org

Projektmanagement im interkulturellen Kontext:
Arabische Welt

Der Erfolg von Projekten in der arabischen Welt hangt stark von
einem oft unterschatzten Faktor ab: der interkulturellen Kompe-
tenz der Manager, Fachkrafte und Mitarbeiter in der Kommuni-
kation und Zusammenarbeit. Das Seminar trainiert die Fahigkeit,
interkulturelle Aspekte aktiv und systematisch in die Planung
und Durchfuhrung von Projekten einzubeziehen. Das erhoht die
Losungsorientierung, Flexibilitat, Kreativitat sowie die Motivation
und hilft letztlich, den Erfolg der Unternehmung zu sichern.

06.05.2010 — 08.05.2010 Miinchen
firmenintern auf Anfrage

Erfolgreich verhandeln mit internationalen
Geschaftspartnern

Die Fahigkeit, interkulturelle Missverstandnisse zu erkennen und
sie konstruktiv zu lésen, ist die Basis, Verhandlungen erfolgreich
zum Abschluss zu bringen. Die zunehmende Komplexitat interna-
tionaler Beziehungen erfordert dabei Vorgehensweisen, die sich
auf individuelle Situationen anpassen lassen. Das Training zeigt
anhand von Fallbeispielen und Ubungen den Einfluss kultureller
Faktoren auf Verhandlungssituationen auf und vermittelt Techni-
ken der interkulturellen Verhandlungsftihrung.

17.06.2010 — 18.06.2010 Hannover
30.09.2010 - 01.10.2010 Hannover
firmenintern auf Anfrage

Raymond Saner: Verhandlungstechnik —
Strategie, Taktik, Motivation,

Verhalten, Delegationsfiihrung,

Verlag: Paul Haupt,

Bern/Stuttgart/Wien 2008,

262 Seiten, 38,50 EUR

Hong Graichen-Zhang,

Winfried U. Graichen: Die Drachen-
Strategie — Erfolgreich verhandeln mit
Chinesen,

Verlag: Orell Fuessli, Zarich 2009,
200 Seiten, 32,90 EUR

Peter Sawitzki:

International verhandeln —
Interkulturelle Kommunikation im
Business, Deuscher Wirtschaftsdienst,
Verlag: Wolters Kluwer Deutschland,
Koéln 2007,

266 Seiten, 39,90 EUR




