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Vorstellungsgesprache
und Erstkontakt im
internationalen Umfeld
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Wissenschaftliche Untersu-
chungen haben schon vor
langem gezeigt, dass fur den
ersten Eindruck nur rund sieben
Sekunden bendtigt werden

und dass dabei der optische
Eindruck mit 55% am entschei-

densten ist.

>> Es ist ein weit verbreiteter Irrtum, zu
glauben, die Welt ware im Zuge der Globalisie-
rung so aneinander gertickt, dass das Verhal-
ten im Business Uberall nahezu gleich wére.
Dieser Irrtum beruht nicht selten auf der Tatsa-
che, dass alle Beteiligten im Geschéftsanzug
erscheinen und englisch miteinander spre-
chen, sich in Meetingrdumen treffen, die von
Hamburg tber New York bis Tokio fast iden-
tisch sind und in Hotels Ubernachten, die kaum
voneinander zu unterscheiden sind. Coca Cola
und McDonalds sind heute ebenso global ver-
treten wie Sushi und Blue Jeans. Alle kommu-
nizieren via Blackberry, Handy und E-Mail mit-
einander und lauschen Vortrdgen, die mit

PowerPoint-Folien illustriert sind. Ist das Um-
feld auch internationalisiert, so gilt dennoch:
Die beteiligten Menschen sind von ihrer Kultur
gepragt, mehr als wir uns meist bewusst sind.
Kultur bedeutet neben den sozialen Besonder-
heiten der Herkunftsfamilie, religidsen Faktoren
und Codes einer Branche eben auch Werte
und Traditionen des Landes oder der Region.
Dies hat nicht nur Konsequenzen auf die ver-
bale und nonverbale Kommunikation, sondern
auch auf die Grundeinstellung zum Zweck des
Treffens und die prinzipielle Herangehensweise
im Gespréach. Die Idee, ,man musse einfach
nur flexibel und tolerant, eben offen sein® ist
schlichtweg naiv. Komplexe und anspruchs-
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volle Berufe brauchen eine lange Ausbildung,
dann eine lange Erfahrung — nicht umgekehrt.
Niemand l&sst Menschen in ein Flugzeug stei-
gen und sagt ihnen, sie sollten das Ding bitte
nach New York fliegen, wie das geht wiirde
sich schon ergeben -, learning by doing“.

Egal, ob es sich um ein Vorstellungsge-
sprach im Ausland oder hier in Deutschland
handelt: Der erste Eindruck ist immer ent-
scheidend. Wer kennt sie schlieBlich nicht, die
Redensarten zum Ersten Eindruck? ,Es gibt
keine zweite Chance fiir den Ersten Eindruck*®
oder ,,wie du kommst gegangen, so wirst du
empfangen” zeigen ganz deutlich, wie wichtig
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im allgemeinen Versténdnis die erste Begegnung ist. Diese Redensarten
gibt es nicht nur auf Deutsch, sondern auch in anderen Sprachen: ,,You
never get a second chance to make a first impression“ sagt man auf
Englisch. ,,Une deuxiéme chance de faire bonne impression!“ sagen die
Franzosen.

Es ist erschitternd, wie wenig sich Deutsche auf die kulturellen
Unterschiede, die bereits beim ersten Eindruck wichtig sein kénnen, bei
Geschaften oder Bewerbungen im Ausland vorbereiten. Jeder, der in den
Urlaub fahrt, studiert Stadtplane, macht sich eine Liste von Sehenswiir-
digkeiten, liest Reiseflihrer und Artikel. Jeder, der einem sportlichen
Wettkampf entgegensieht, analysiert Starken und Schwachen des Geg-
ners, schaut sich Aufzeichnungen von friiheren Spielen an und recher-

You never get a second chance
to make a first impression®
sagt man auf Englisch.

chiert in Artikeln so viel wie méglich Gber seinen Gegner. Sollte eine Ge-
schaftsanbahnung oder die Stellensuche nicht ein wichtigeres Projekt
als ein Urlaub sein und mehr Miihe dafiir verwendet werden? Bei Ge-
schéaften im Ausland bezieht sich diese Mihe jedoch nur auf die wirt-
schaftlichen Aktivitdten — dabei sollte sich doch schon herumgesprochen
haben, dass Geschéfte mit Menschen gemacht werden. Ebenso naiv ist
auch die Idee vieler Geschéftsreisender ins Ausland ,die werden mir
schon sagen, wenn ich was falsch mache“. Mal ehrlich, sagen Sie lhren
Gesprachspartnern immer Bescheid, wenn diese in ein Fettnapfchen tre-
ten? Sicher nicht! Umso mehr ist ein hofliches Schweigen lhrer Ge-
sprachspartner die Reaktion auf lhre Fehler in Landern, in denen die Eti-
kette weitaus komplexer als bei uns ist. Selbst wenn Sie nachfragen
werden Sie vor allem in den Landern des asiatischen Raums zu héren
bekommen: ,Oh nein, das ist alles nicht schlimm. Alles ist in Ordnung“ —
auch wenn es ganz schlimm war. Denn sonst wirden alle Beteiligten
noch mehr Gesicht verlieren, es war schon schrecklich genug, was Sie
gerade fir einen Fehler gemacht haben, noch schrecklicher, dass Sie ge-
fragt haben, aber dann auch noch dariiber sprechen ... Vergessen Sie
nicht: Der erste Moment eines Kontaktes birgt viele Chance und ebenso
viele Stolpersteine, er kann entscheidend dariber sein, wie es dann wei-
ter geht.

Wissenschaftliche Untersuchungen haben schon vor langem ge-
zeigt, dass flr den ersten Eindruck nur rund sieben Sekunden benétigt
werden und dass dabei der optische Eindruck mit 55% am entschei-
densten ist.

Folgende Faktoren spielen dabei eine Rolle:
Was lhr Gesprachspartner visuell (bewusst und unbewusst) wahrnimmt:
e Kleidung: Stil, Zustand, Farben, Qualitat, Passform

e Kleidung: Passend zur Branche und Position?

e Korper: GroBe, Statur, Figur, Muskeltonus

e Frisur: Gepflegtheit, Stil, gefarbt oder grau

e Make-up, Bart, Rasur, Brille

e Accessoires, Schmuck

e Mimik, Gestik, Haltung, Gang

e Blick und Blickkontakt

e Handedruck

Was ein angemessener Abstand ist, wird je nach
kultureller Herkunft unterschiedlich definiert.

Was Sie mit lhrer Stimme, die zu 38% gewichtet wird vermitteln:
e Stimme: Hohe, Tempo, Lautstéarke

e Satzmelodie

Dialekt, Akzent

Deutlichkeit

Sprechpausen

Verlegenheitsgerdausche wie ,ah“

So bleiben fur die Worte nur noch 7% ubrig:
e Wortwahl

e Artdes GruBes

e Selbstvorstellung

Neueste Veroffentlichungen weisen zudem darauf hin, dass ein
Mensch nur 150 Millisekunden braucht, um festzustellen, ob der Andere
schon ist oder nicht, 250 Millisekunden dauert es, bis eine Entscheidung
darlber gefallen ist, ob wir den Andern sympathisch finden. Wenn wir
uns darliber im Klaren sind, dass das Auge pro Sekunde 10 Millionen Bit
ans Gehirn weiterleitet, unser Bewusstsein jedoch nur 10 bis 20 Bit pro
Sekunde verarbeiten kann, so wird deutlich, wie sehr dieser Prozess im
Unterbewusstsein stattfindet.

Politisch korrekt ist das nicht, klug ist es auch nicht immer. Schlie3-
lich werden hier Entscheidungen aufgrund von Kriterien gefallt, die mit-
unter nichts mit der fachlichen oder menschlichen Kompetenz des an-
deren zu tun haben. Es hilft aber nichts, sich darlber zu argern,
Menschen funktionieren so, auch Sie und ich, ob wir wollen oder nicht.
Es ist wichtig zu verstehen, dass wir viel daflr tun kdnnen, wie wir wahr-
genommen werden, wenn wir diese Faktoren des ersten Eindrucks nicht
nur kennen und verstehen, sondern uns auch darliber im Klaren sind,
welcher Tonfall und welche Lautstérke, welche Kleidung und welche Kor-
persprache in den verschiedenen Kulturen als unangemessen oder sogar
anmaBend gelten. Der Kern des ganzen Vorstellungsgesprachs liegt im-
mer in den ersten Sekunden: Ist jemand positiv bemerkt worden, so wer-
den die ersten Fehler und Unsicherheiten eher entschuldigt ,kann ja mal
vorkommen...“ Ist jedoch der Erste Eindruck nicht gut verlaufen, so
kommt es beim weiteren Gespréach oft zu Gedanken wie ,habe ich mir
doch gleich gedacht...“ Der Wissenschaft ist dieser Mechanismus als Pri-
macy-Effekt bekannt: Die ersten Informationen dominieren alle weiteren.
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Persodnlichkeitseigenschaften, auf die es ankommt und die ein Inter-
viewer im Vorgestellungsgesprach erkennen méchte, sind nun einmal
nicht direkt beobachtbar. Deshalb muss sich unser Urteil auf Merkmale
stltzen, die direkt wahrnehmbar sind und von ihnen auf grundlegendes
Verhalten schlieBen. Es ist dem Menschen zueigen, nicht nur Dinge und
Menschen zu registrieren, sondern ihnen unbewusst Sinn, Zusammen-
hang und Kontinuitéat zu verleihen.

Treffen wir eine Person
zum ersten Mal, so stellen wir uns
unwillkiirlich folgende Fragen:

e Inwieweit ist sie kontaktfreudig?

e |Ist es angenehm, mit dieser Person zusammen zu sein?
e Ist es klug, ihr bestimmte Aufgaben anzuvertrauen?

e st sie widerstandsféhig gegen Belastungen?

e Kann ich sie um Unterstitzung bitten?

Diese Fragen fuihren auf das Fiinf-Faktoren-Modell der Personlich-
keit, die so genannten Big Five: Extraversion, Soziale Vertraglichkeit,
Gewissenhaftigkeit, Emotionale Stabilitat, Intellekt/Offenheit. So wird
der Art und Weise, wie Sie lhre Visitenkarte verteilen, wie Sie einen
Raum betreten, wie lange Sie Blickkontakt halten, der Tatsache, dass
ein Knopf an lhrem Jackett lose ist, und der Auswahl lhrer Krawatte
oder lhres Lippenstiftes Bedeutung zugeschrieben. Wahrgenommen
werden Uberall auf der Welt dieselben Dinge, so lange der Gesprachs-
partner alle Sinnesorgane ohne Einschrénkung gebrauchen kann.
Wie die einzelnen Punkte jedoch bewertet werden, ist abhéngig von der
Kultur.

Beispiel
Distanz und Territorium

Was ein angemessener Abstand ist, wird je nach kultureller Herkunft
unterschiedlich definiert. Bei uns in Deutschland gilt alles unterhalb von
ca. 50 Zentimetern Entfernung als intime Distanzzone, die den Kontak-
ten von guten Freunden und Familienangehérigen vorbehalten bleibt.
So bleiben wir bei fast allen Gespréachen beruflicher Art immer in die-
sem Abstand und es ist nicht Ublich, sich gegenseitig zu beriihren. Im
internationalen Vergleich gehéren wir zu den Landern mit dem weitesten
Abstand bei Gesprachen.

Das bedeutet zum einen fiir uns Deutsche, dass wir sicher nicht in
die Verlegenheit kommen, unsere Gesprachspartner dadurch zu irritie-
ren, dass wir ihnen ,zu sehr auf den Pelz riicken®. Andererseits sollten
wir uns bei Gespréachen vor allem mit Teilnehmern aus dem Mittelmeer-
raum oder den arabischen Landern darauf gefasst machen, dass diese
uns naher riicken, als es uns eigentlich lieb ist. Unbewusst tendieren
wir dann dazu, einige Zentimeter abzuriicken. Das merkt unser Gegen-
Uber meist nicht bewusst. Unbewusst bestatigt sich jedoch ein Vorur-
teil: Irgendwie sind die immer so distanziert und steif, diese Deutschen.

Beispiel
Stimme

Der franzésische Germanist Pierre Branchin hat nachgewiesen,
dass der Gerauschpegel einer deutschen Unterhaltung rund 30 % ho-
her ist als bei den Niederlandern, Franzosen oder Englédndern. Was be-
deutet das? Wir wirken mit unserem Sprachverhalten, das uns ganz
normal vorkommt, auf Menschen anderer Kulturen schnell im wahrsten
Sinn des Wortes ,laut”, also dominant oder angeberisch, was dann oft
ganz gut zum Deutschlandbild passt ...
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Beispiel
Korpersprache - der Blickkontakt und anderes
Beim Sitzen zeugt es nie von gutem Stil, wenn ein Bein so ber das
andere gelegt wird, dass der FuB auf dem Knie liegt. In den meisten L&n-
dern des asiatischen und arabischen Raums ist dies jedoch besonders un-
gehorig, da dort aus unterschiedlichen Griinden die Sohlen der Fiie und
Schuhe als unrein gelten. Generell gilt: Schlingen und knoten Sie lhre Beine
nicht um die Stuhlbeine, das vermittelt Gberall den Eindruck von Unsicher-
heit. Wenn Sie gerade und aufrecht in einem Stuhl sitzen, zeigen Sie damit
nicht nur ein respektvolles Verhalten, sondern auch, dass Sie aufmerksam
zuhdren. Ebenfalls sollten Sie darauf achten, dass Sie nicht zu breitbeinig
sitzen. Faustregel: Knie maximal hiiftbreit auseinander. Wenn Sie wissen,
dass Fachleute fur Kdrpersprache die breitbeinige Sitzposition als ,,Geni-
talprésentieren® bezeichnen, verstehen Sie sicher, warum das keine gute
Haltung flr lhre beruflichen Treffen ist. Wenn Sie mit gleichrangigen Perso-
nen im Arbeitsalltag zusammen stehen und locker plaudern, wird es in den
meisten Fallen und vielen Landern toleriert, wenn eine Hand in der Hosen-
tasche ist. Vermeiden Sie dies jedoch im Umgang mit hdher stehenden
Personen, bei BegriiBungen und offiziellen Situationen. Vielleicht finden Sie
selbst diese Geste locker und entspannt. Tatsache ist jedoch, dass es vie-
le Leute gibt, die sie nach wie vor als respektlos empfinden. Das ist auch
hier in Deutschland so — auch wenn es vielen nicht bewusst ist, internatio-
nal sollten Sie darauf ganz besonders achten. Tipp: Gewohnen Sie es sich
einfach generell ab, dann mussen Sie nie wieder darliber nachdenken, ob
Sie nun die Hande in die Tasche stecken sollen oder durfen oder lieber
doch nicht und kénnen lhre Konzentration auf andere Dinge lenken.

Auch die Festigkeit des Handedrucks wird unterschiedlich bewertet:
Gilt in den Vereinigten Staaten und fast allen européaischen Landern ein
fester Handedruck als Zeichen von Selbstsicherheit und Entschlossenheit,
so kann in Landern des asiatischen Raums eher das Geflihl von Dominanz,
Uberheblichkeit oder Arroganz auftreten.

Hierarchie und Rang

Regeln Uber Hierarchien — also Uber die Stellung des Einzelnen in der
Gesellschaft existieren in jeder Kultur. Nach unserem Wissen haben sie auch
in jeder Epoche existiert. Es sind also grundlegende Elemente des mensch-
lichen Zusammenseins. Grund genug, diese Regeln ernst zu nehmen und
die Bedlrfnisse, die dahinter stecken, zu respektieren. Ein Messer, das Sie
falsch halten wird Ihnen leichter verziehen als eine Respektlosigkeit. o

Wenn Sie mit gleichrangigen Personen im
Arbeitsalltag zusammen stehen und locker plaudern,
wird es in den meisten Féllen und vielen Landern
toleriert, wenn eine Hand in der Hosentasche ist.
Vermeiden Sie dies jedoch im Umgang mit héher
stehenden Personen, bei BegriiBungen und offiziellen
Situationen.
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Egal ob privat oder im Berufsleben: Wer in der Hierarchie héher
steht, hat Vorrang. Das bedeutet, er geht voran (durch die Tur, auf einem
Flur, in einen Raum), er entscheidet, ob er die Hand schitteln will und
streckt sie aus oder eben nicht, er setzt sich zuerst und er hort bei einer
Vorstellung zuerst, wer der andere Mensch ist. Wenn Sie nebeneinander
gehen oder sitzen, gebuhrt ihm jeweils der rechte Platz. Generell gebiihrt
ihm der bessere und sicherere Platz beim Gehen, Stehen, Sitzen. Das ist
zwar auch bei uns in Deutschland so, wird jedoch oft vernachléssigt.
In vielen Landern ist die Bedeutung von Hierarchie viel gréBer als bei uns,
dazu gehdren nicht nur die asiatischen Lander, sondern auch zum Bei-
spiel Russland, Frankreich, Ungarn. Dementsprechend ist ein VerstoB
gegen Hierarchie-Regeln ungleich schwerer und gilt oft als unverzeihlich.

Beispiel Kleidung

Generell gilt: Mit gepflegter und passender Kleidung fuhlen Sie sich
wohl und strahlen diese Sicherheit auch aus. Machen Sie nicht den Feh-
ler, sich etwas Neues zu kaufen, das Sie dann beim Vorstellungsge-
sprach zum ersten Mal tragen. Neue Kleidung hat immer gewisse
Ticken, sei es, dass ein Rock beim Laufen nach oben rutscht, das Material
schnell knittert oder Flusen anzieht, Schuhe knarren oder der Saum einer
Hose nicht gut gearbeitet ist und sich nach wenigen Stunden [6st.
Tragen Sie also neue Kleidung immer einmal vorher zur Probe! Unter-
schatzen Sie nicht, wie wichtig die richtige Kleidung im internationalen
Umfeld sein kann. Selbst von gestandenen Fihrungskraften aus
Deutschland wird dies oft mit erschreckender Naivitat vernachlassigt.
Lockerer als bei uns ist es nur in den Niederlanden, einigen Gebieten der
USA und den skandinavischen Landern. Sonst wird fast tberall mehr
Wert auf korrekte Kleidung gelegt!

Achten Sie darauf, dass Sie selbst, Ihre Kleidung und Accessoires in
einem gepflegten Zustand sind. Es ist mir unbegreiflich, dass ich immer
wieder gefragt werde, wie es denn mit einem Dreitagebart aussieht und
ob man so, es wére doch gerade modisch, zum Vorstellungsgespréach
kommen kénne. Warum sollten Sie so ein Risiko eingehen? Mit einem
Dreitagebart, roten Socken zu dunklem Anzug oder auffalligen Accesso-
ires sollten Sie nur dann zu einem Vorstellungsgesprach gehen, wenn es
fur Sie absolut unmdglich wére, ohne diese Dinge den Job anzutreten.
SchlieBlich hat es keinen Sinn, eine Zusage aufgrund der Vorspiegelung
falscher Tatsachen zu bekommen. Falls diese Dinge zwar zu lhren
Eigenheiten gehoren, Sie darauf aber im Notfall verzichten kénnten, so
ist es sicherer, beim Vorstellungsgesprach darauf zu verzichten. So ge-
hen Sie kein unnétiges Risiko ein. Wie Sie dann herumlaufen, wenn Sie
den Job haben, ist eine Frage Ihrer Beobachtungsgabe. Als ,,Neuling“ ist
es klug, sich dem allgemeinen Standard anzupassen.

Ein peinlicher und Uberflissiger Fehler, sich in der Kleidung nur auf
das Klima, nicht auf die Kultur einzustellen. Ein kurzarmliges Hemd zum
Geschaftsanzug ist auch in Deutschland stillos, in den meisten Landern
schlichtweg respektlos oder einfach lacherlich. Frauen sollten immer ei-
ne Ersatz-Strumpfhose mithnehmen. Wenn Sie eine weite Anreise haben,
dann sollten Sie zur Sicherheit auch ein Ersatzhemd bzw. eine Ersatz-
bluse einpacken.

Denken Sie daran:

Auch wenn es in lhrem Beruf Dienstkleidung gibt oder wenn Sie wis-
sen, dass Sie kunftig in Jeans und T-Shirt arbeiten, sollten Sie sich fur
das Erstgesprach besser als im Alltag anziehen. Es ist ein besonderer
Tag, entsprechend sollte er gewirdigt werden. So zeigen Sie |hrem
Gesprachspartner Respekt und demonstrieren, dass es ein wichtiger
Anlass flr Sie ist.

Uberlegen Sie folgende Punkte bei der Auswahl Ihrer Kleidung:
e Was ist in dieser Branche generell Gblich?

e Welche Rolle spielt Kleidung, Konformitat oder Individualitat in
dieser Kultur?

e Was entspricht meiner Position und meinem Alter?

e Gibt es fur dieses Unternehmen Besonderheiten, die ich aufgrund
meiner Recherchen fiir die Bewerbung beriicksichtigen sollte?
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Was Sie generell fiir ein Vorstellungs-

gesprach im Kopf behalten sollten:

Im Vorstellungsgesprach wird weniger auf Ihre fachliche Kompetenz
geachtet — die haben Sie schon in den Bewerbungsunterlagen beschrie-
ben. Im Gesprach wird hauptsachlich darauf geachtet, wie Sie wirken:
e Passt der Bewerber ins Unternehmen/ins Team?

e  Wie sieht es aus mit der psychischen Konstitution, z.B. Stressresistenz?

e  Was konnen wir Uber Arbeitsweise und Arbeitsverhalten erkennen?

e  Wie sieht es aus mit dem Leistungsanspruch, also Karriereplanung
und Motivation?

e Was ist erkennbar an sozialer Kompetenz, zum Beispiel:

- Anpassungsféahigkeit

- Freundlichkeit

- Manieren

- Vertraglichkeit

- Respekt

- Interkulturelle Kompetenz?

Diese Regeln kénnen Sie fiir ein

Vorstellungsgesprach immer beherzigen:

e Bereiten Sie sich vor und recherchieren Sie so viel wie méglich tber
die Geschichte und die Produkte des Unternehmens

e Lesen Sie alles, was Sie bekommen kdnnen Uber die kulturellen Ge-
pflogenheiten des Landes

e Beschaftigen Sie sich damit, welche Werte dort im Arbeitsleben
wichtig sind

e Prifen Sie, welches Image das Unternehmen auf seiner Homepage
oder anderen Materialien zeigt

e Wenn Sie sich businesstaugliche Kleidung fir Ihre Vorstellungsge-
sprache gekauft haben, so tragen Sie diese nie an diesem wichtigen
Tag zum ersten Mal

e Uberlegen Sie sich Fragen, die Sie stellen kénnen

e Rusten Sie sich mit guten Schreibwerkzeug und einer ansehnlichen
Tasche oder Mappe aus (der Studentenrucksack ist nicht unbedingt
professionell ...)

e Seien Sie nicht mehr als ca. 15 Minuten vor dem Termin dort — Sie
stéren sonst nur

e Kommen Sie nicht in letzter Sekunde - das wirkt nicht sehr gut or-
ganisiert

e Prifen Sie sich: Wie ist wohl der erste Eindruck, den die Anderen
von lhnen bekommen — miide, gehetzt, nervds, genervt?

e AuBern Sie keine Klagen iiber Anreise und Parkplatzsuche — nie-
mand will N6érgler und Pessimisten um sich haben

e Nehmen Sie Getranke an, wenn Sie welche angeboten bekommen

e Machen Sie ein freundliches Gesicht

e Lehnen Sie Alkohol ab

e Rauchen Sie nicht

e Setzen Sie sich nicht hin, bevor lhnen ein Platz angeboten wurde

e Legen Sie Ihren Mantel nicht einfach tber einen Stuhl, sondern fra-
gen Sie héflich, wo Sie ihn ablegen diirfen

e Blockieren Sie nicht mit Ihren eigenen Unterlagen den halben Tisch —
Sie dringen sonst zu schnell und zu massiv in das Territorium lhrer
Gastgeber ein

e Halten Sie Ihre Visitenkarten bereit

e Beenden Sie das Gespréch nicht aus eigener Initiative (das steht Ih-
nen nicht zu!), sondern warten Sie, bis das Gesprach von Seiten des
Unternehmens zu Ende geht

e Bedanken Sie sich flr das Gesprach

Zum Thema Piinktlichkeit:

Auch wenn |Ihre Gesprachspartner eine andere Einstellung in der
téglichen Arbeit pflegen und Plnktlichkeit anders als bei uns in Deutsch-
land ausgelegt wird — kommen Sie niemals zu spat und zeigen Sie nie-
mals lhre Ungeduld, wenn Sie warten missen. Wir sind bekannt fir un-
sere Punktlichkeit. Auch wenn Sie der einzige sind, der punktlich ist: Es
wird von lhnen genau so erwartet.

Zum Thema Werte:

Interessant ist auch, wie unterschiedlich Ihre Einstellung, warum Sie
einen bestimmten Beruf oder eine Branche gew&hlt haben, gewertet
wird. Bei uns in Deutschland ist groBe Begeisterung an den Inhalten,
SpaB und Freude an der Arbeit wichtig und wird im Vorstellungsge-
sprach gerne gehért. AuBern Sie sich gegeniiber lhren japanischen Inter-
viewpartnern, wie viel ,SpaB*“ Sie bei der Arbeit haben, so wird das we-
nig Anklang finden. In Japan geht es bei der Arbeit nicht um SpaB — den
hat man woanders, auch wenn es der Karaoke-Abend mit Kollegen oder
Kunden ist. Nicht umsonst ist ,,Karoshi“, der Tod durch Uberlastung ein
weit verbreitetes Symptom. [ ]
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