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Kulturelle Unterschiede
sind keine Huirde

fur die Erzielung

eines Verhandlungserfolges.

Worauf deutsche
Geschaftsleute

achten sollten,

wenn sie mit
Brasilianern verhandeln.

Verhandeln in [B&ESUER

DR. JAN CURSCHMANN*

rasilien und Deutschland: Zwi-
Bschen diesen beiden Landern

gibt es groRe kulturelle Gegen-
satze. Die Lebenseinstellungen von
Brasilianern und Deutschen sind in
vielfaltiger Hinsicht unterschiedlich.
Das gilt ganz besonders fiir Umgangs-
formen, Zeitvorstellungen und hin-
sichtlich planvoller Lebensstrukturen.
Die sich aus diesen Unterschieden
ergebenden Konsequenzen werden
von Brasilienunerfahrenen Deutschen
vielfach unterschatzt und erst dann
erkannt, wenn es zu einem eklatanten
Missverstandnis oder — wahrend Ver-
handlungen bzw. bei der spateren \er-
tragsdurchfiihrung — zu einer ernsthaf-
ten Krise kommt. Sehr schnell sind
dann Schuldzuweisungen und negati-
ve Werturteile Gber den brasiliani-
schen Verhandlungs-/\ertragspartner
zur Hand, die vor allem eines aufzei-
gen: Die unzureichende Vorbereitung
des deutschen Besuchers auf die
anstehenden Vertragsverhandlungen
bzw. die von ihm — nach Vertrags-
schluss — aus Unkenntnis der brasilia-
nischen Mentalitdt in den \ertrags-
partner gesetzten falschen Erwartun-
gen.

Brasilianische Verhandlungspartner
nehmen Deutsche als disziplinierte

und planvolle Men-schen wahr. Deut-
sche werden als ernsthafte, sachliche
und vertrauenswiirdige Vertragspart-
ner geschatzt — Attribute, welche dem
Brasilianer gleichzeitig imponieren
und ihm fremd sind. Denn ernst zu
sein, ist in Brasilien verpont. Mit
einem ,.ernsten* Menschen Verhand-
lungen zu fiihren, verunsichert jeden
darin nicht gelbten Brasilianer.
Umgekehrt gilt: Im Vorurteil der
Deutschen haben Brasilianer den Ruf
spontaner, lebenslustiger, nicht immer
zuverlassiger und gelegentlich sogar
unserioser Geschaftspartner. Mit
Misstrauen wird bedugt, wenn bei Ver-
tragsverhandlungen oder bei der Ver-
tragsdurchfithrung auftretende Kom-
plikationen nicht in preuBischer
Rechtstradition nach dem Buchstaben
von Gesetz und Vertrag, sondern mit
einem brasilianischen Jeitinho geldst
werden. Suspekt ist dem Deutschen,
wenn aus seiner Sicht wichtige und
dringliche Entscheidungen von brasi-
lianischer Seite mit nonchalanter
Geste auf ,morgen”, also ,,amanha“
vertagt werden.

Wichtig ist vor der Aufnahme von
Verhandlungen die Erkenntnis, dass
Vorurteile und negative Wertungen
nicht weiterhelfen, sondern in vielen

Féllen ersichtlich auf einem Missver-
standnis beruhen. Wie stets gilt auch
in Brasilien: Kulturelle Unterschiede
sind keine Hirde fur die Erzielung
eines Verhandlungserfolges. Notwen-
dig ist vielmehr, die Unterschiede
vorab als fur den Verhandlungserfolg
mafgebliches Kriterium anzuerken-
nen mit dem Erfordernis friihzeitiger
Einstellung auf den Verhandlungspart-
ner. Das sehen Brasilianer nicht
anders.

Von grofRer Bedeutung fur den
Erfolg von Vertragsverhandlungen ist
auch die Kenntnis der Kluft, die sich
in Brasilien zwischen Rechtstheorie
und Rechtswirklichkeit auftut. Der
brasilianische Gesetzgeber hat in den
vergangenen 20 Jahren — seit dem
Ende der Diktatur — eine Vielzahl sehr
moderner und internationalem Stan-
dard entsprechenden Gesetzesvorha-
ben beraten und verabschiedet. Anders
sieht es hingegen aus bei der Rechts-
wirklichkeit. Brasilianische Gerichte
sind vielfach hoffnungslos tberlastet
und deshalb kaum in der Lage, die bei
ihnen anhangigen \erfahren sachge-
recht sowie zeitnah zu verhandeln und
zu entscheiden. Der gerichtlichen
Durchsetzbarkeit, welche nach deut-
schem Verstandnis dem durch Gesetz
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oder Vertrag begriindeten Recht erst
seinen Sinn verleiht, sind in Brasilien
folglich Grenzen gesetzt. Gesetzesre-
spekt, Vertragstreue und Verlésslich-
keit gegebener Zusagen werden in
Brasilien stattdessen ganz mai3geblich
von kommunikativen Faktoren be-
stimmt: Die Qualitdt der sozialen
Integration der Vertragspartner spielt
eine weitaus wichtigere Rolle als bei
uns. Entscheidend fiir den geschaftli-
chen Erfolg sind die personlichen
Beziehungen. Das geschriebene
Recht von Gesetzen und Vertrédgen
sollte folglich stets auch unter diesem
Blickwinkel betrachtet werden. Wich-
tig dabei ist ferner die Kenntnis der
Existenz des Jeitinho und das Wissen
um seine Wirkkraft. Der Jeitinho,
seine Macht, soziale Akzeptanz und
der fur den Brasilianer selbstverstand-
liche Umgang mit diesem Instrument
erlauben ihm, im Vertrauen auf seine
Spontaneitat, seine personlichen Kon-
takte und das Motto vom ,.am Ende
wird schon alles gut“ auf manche Ver-

handlungs- und Vertragsstrukturen zu
verzichten, die dem ausléandischen
Vertragspartner unerldsslich erschei-
nen.

Betrachtliche Kommunikationspro-
bleme konnen entstehen, wenn der
deutsche Verhandlungspartner kein
Portugiesisch spricht. Denn die engli-
sche Sprache — heute in zunehmen-
dem Mafe die lingua franca des inter-
nationalen Geschéftslebens — wird,
sobald man die Grofstédte S&o Paulo
und Rio de Janeiro verlasst, vielfach
nicht oder nur in sehr bruchsttickhaf-
ter Weise gesprochen und geschrie-
ben. Ernsthafte Vertragsverhandlun-
gen lassen sich so nicht fiihren. Selbst
bei groRen, international tdtigen
Unternehmen kommt es immer wie-
der vor, dass in der Geschéftsleitung
kaum und auf Sachbearbeiterebene
nur bei wenigen Mitarbeitern akzep-
table Englischkenntnisse bestehen.
Wenn die deutsche Seite ebenfalls
lediglich auf ihr Schulenglisch
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zuriickgreifen kann, sind Missver-
stdndnisse nicht nur vorprogram-
miert, sondern zwangslaufig.

Das Aufspiren und Ausrdumen von
auf kulturellen und sprachlichen Ver-
stdndigungsschwierigkeiten beruhen-
den Missverstandnissen stellt folglich
einen beachtlichen Teil der Arbeit
jedes in Krisensituationen eingeschal-
teten, im deutsch-brasilianischen
Wirtschaftsverkehr tatigen Rechtsan-
walts und Unternehmensberaters dar.
Das ist meist eine teure Angelegen-
heit. Auch sind die Erfolgsaussichten
von krisenbelasteten Gesprachen
naturgemal beschrankt. Empfehlens-
wert ist deshalb die frihzeitige Ein-
schaltung entsprechend qualifizierter
Berater schon im Stadium der Ver-
tragsplanung, spétestens aber der Ver-
handlung. Sie gewdhrleisten, dass es
zu Missverstandnissen und sich dar-
aus ableitenden falschen Erwartungen
der Vertragspartner gar nicht erst
kommt.
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