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© ULLA SIEGMUND

DEM FREMDEN BEGEGNEN

Medea: »Toten willst du, den Fremden, den Gast?« Atetes: »Gast? Hab’ ich ihn ge-
laden in mein Haus? Ihm beim Eintritt Brot und Salz gereicht? Und geheifSen sit-
zen auf meinem Stuhl? Ich hab’ ihm nicht Gastrecht geboten, er nahm sich’s, biifs’
er’s, der Tor!«

Begriiflungszeremonien konnen sich von Region zu Region andern. Beobach-
ten Sie andere, fragen Sie. Seien Sie vorsichtig mit Gesten, denn was hier »gut«
bedeutet, kann dort eine Beleidigung sein.

) Fast Uberall ist es héflich, eine Frage entschuldigend oder bittend einzulei-
ten und die Person mit Namen, Titel, Herr bzw. Dame anzusprechen.

> Wer um Wasser, Essen, Unterkunft bittet, gilt eher als harmlos.

» Mit Frau und mit Kindern reisend, finden Sie eher Zugang.

» Nahern Sie sich langsam und sensibel. Gerade dort, wo es kaum eine Pri-
vatsphare gibt, wirkt zu schnelle Annaherung bedrohlich.

» Machen Sie sich bemerkbar, wenn Sie sich einem Dorf, einem Haus, einer
Wohnung nahern, am besten laut singend — bdse Menschen kennen keine
Lieder. Wer sich anschleicht, ist jedoch verdachtig.

» Nehmen Sie Hut und Sonnenbrille ab, lacheln Sie, suchen Sie Augenkon-
takt und geben Sie den anderen Zeit, Sie zu betrachten.

p Legen Sie alles ab, was als Waffe gedeutet werden kénnte. Die Hande soll-
ten leer sein.

p Beginnen Sie mit distanzierten BegrifSungsformen: sich verneigen, erhobe-
ne Handinnenflache, Hand aufs Herz, Handschlag, Umarmung, ...

p Wecken Sie Neugier und Spieltrieb insbesondere bei Kindern mit Ansichts-
karten, Spielen, Musik, artistischen oder Zauberkunststlicken ...

In Gegenden mit seltenen Kontakten zu Fremden

Die Welt kann Sie verandern — wenn Sie es wollen. Verandern Sie die Welt nur,

wenn sie es will. Viele Reisende haben schon erlebt, wie der Individualtourismus

die Sozialstruktur eines Dorfes verandert hat. Die folgenden Tipps sollen lhnen
helfen, Fehler zu erkennen:

» Probleme entstehen, wenn die Wirklichkeit nicht so ist, wie Sie es erwartet
haben. Kénnten Sie lhre Erwartungen andern? Soll es so sein wie zu
Hause? Warum sind Sie dann hier?

» Konflikte entstehen, wenn Sie die Wirklichkeit schneller und anders andern
wollen, als es ihr entspricht. Nehmen Sie sich Zeit, erflhlen Sie den frem-
den Rhythmus. Seien Sie geduldig, freundlich und sensibel im Umgang mit
Menschen, Kultur und Natur.
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» Achten Sie lokale Traditionen — gerade dann, wenn sie lhnen unverstandlich
sind, vielleicht seltsam, fremd, lustig erscheinen.

p Achten Sie die Wirde der Einheimischen. Sie ist ein Teil der einheimischen
Kultur und flr jeden Menschen unverzichtbar.

» Achtung heiflt, das Fremde ernst zu nehmen. Seien Sie ehrlich, aufmerk-
sam und offen. Versuchen Sie zu lernen, nicht zu belehren.

p Viele Dinge, Menschen, Orte, Situationen sind einmalig. Helfen Sie, diese
Einmaligkeit zu bewahren. Verlassen Sie einen Ort reicher und vielfaltiger,
als Sie ihn vorgefunden haben.

> Unbekannte Dinge und Menschen bieten Ihnen neue Erfahrungen. Jede
neue Erfahrung bereichert Ihr Leben, auch wenn Ihnen das zunachst nicht
gefallt. Erfahrungen sind Antworten auf Fragen von morgen.

> Suchen Sie das Schoéne und bleiben Sie fahig zum Staunen.

»In der Fremde ist nur der Fremde ein Fremder« (Karl Valentin). Aber was ist
fremd? Wir stehen als européaische Reisende in einer 500jahrigen Tradition der
Europaisierung der Welt. Kolumbus hat 1492 Amerika nicht entdeckt, sondern fur
den Beginn der Globalisierung erschlossen. Mit der Eroberung der »Neuen Welt«
begann der grofSte Genozid der Menschheitsgeschichte. Vorsichtig geschatzt wur-
den mit dem Beginn des 16. Jahrhunderts 60 Millionen Menschen aus Afrika ver-
schleppt bzw. die Mehrheit starb wahrend der grausamen Sklaventransporte.
Und allein zwischen 1820 und 1930 verlielen 50 Millionen Menschen mehr oder
weniger feiwillig Europa. Die Welt ist heute Uberwiegend »neo-europaisch« (Cros-
by): Nordamerika, ein Teil Sudamerikas, Australien, Neuseeland. Englisch ist
Weltsprache, der Dollar eine Weltwahrung, McDonalds ist Weltnahrung.
Reisende begegnen nicht nur Menschen, sondern auch Kulturen und werden
selbst auch als Vertreter einer Kultur wahrgenommen. Die Bewohner lhres Rei-
selandes haben ein Bild von lhnen als Vertreter der Weifen, der Europaer, der
Christen, der Reichen ... Der Wandernde kommt heute und geht morgen — der
Fremde bleibt. Er hat sich von der heimatlichen Gesellschaft gelést und bindet
sich nicht an die neue. Er provoziert durch eine vorlaufige Anwesenheit, die das
ganze Wertesystem in Frage stellt. »Die Menschen kdmpfen und streiten flr
ihren Glauben und identifizieren sich mit ihrer Kultur« (Huntington). Der Glaube
kann eine Religion sein (Christen, Juden, Moslem ...) oder eine Ideologie (Fa-
schismus, Kommunismus ...). Was Kultur ist, weifd keiner so recht. Doch sie
hat mit Zugehorigkeit zu tun, mit dem Ort, an dem man akzeptiert wird: Fa-
milie, Gruppe, Region, Nation — Heimat? Das verlangt Vertrauen, doch wer
vertraut schon einem Fremdem?
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Gast & Gastgeber

»Es gibt kein Volk, das der Geselligkeit und Gastfreundschaft mit solcher Hingabe
huldigte wie die Germanen. Es gilt als Siinde, einem Menschen sein Haus zu ver-
schliefSen, wer es auch sei; jeder empfingt ihn mit einem seinen wirtschafilichen
Verhiiltnissen entsprechend reich zubereiteten Mahle. Sind die Vorrdte aufgezehrt,
dann weist der, der eben noch Gastgeber gewesen war, den Weg zu einem anderen
gastlichen Hause und geht selbst mit; uneingeladen betreten sie den néichsten Hof.
Und das hat nichts zu sagen: der Empfang ist nicht weniger herzlich; im Gastrecht
macht eben keiner einen Unterschied zwischen Bekannten und Unbekannten. Es
ist Brauch, dass man dem scheidenden Gast auf Verlangen etwas iibereignet, und
umgekehrt fillt es (dem Gastgeber) nicht etwa schwerer, einen Wunsch auszuspre-
chen. Sie freuen sich tiber die Geschenke, aber sie rechnen die Gaben (dem Emp-
finger) nicht nach und fiihlen sich durch die erhaltenen Geschenke nicht irgendwie
verpflichtet. Zwischen Gastgeber und Gast gibt es keinen Unterschied von mein
und dein.« (Tacitus, Germania)

Einladungen ermdéglichen es, Land und Leute aus einer anderen Perspektive
wahrzunehmen. Jedes Land hat andere Vorstellungen von Gastfreundschaft. Die
gilt es zu erkennen. Die Einladung kann eine Floskel sein — dann benehmen Sie
sich unméglich, wenn Sie sie annehmen. Nach der dritten Wiederholung kann die-
se Einladung aber sehr ernst gemeint sein. In einem Land sind Einladungen nach

Hause alltaglich, im anderen Land gelten sie als besondere Auszeichnung.

Als Gast geniefRen Sie viele Rechte — aber Sie Gbernehmen auch Pflichten. Dum-

merweise kennen Sie die meist nicht. Verhalten Sie sich sensibel und beobach-

ten Sie das Verhaltnis zur Gastfamilie. Der Einladende verpflichtet sich selbst zu
einem bestimmten Verhalten. Vielleicht muss er Ihnen nun jeden Wunsch von den

Augen ablesen, auch wenn sich das die Familie eventuell nicht leisten kann.

P Seien Sie vorsichtig mit lhren Wiinschen.

» Nehmen Sie Einladungen zum Aufenthalt in einem Haus, in einer Familie
nur an, wenn es lhnen leicht fallt, nie allein zu sein und immer begleitet zu
werden und wenn es Ihnen gefallt, standig etwas angeboten zu bekommen.

P Zeigen Sie, dass es Ihnen schmeckt. Essen und trinken Sie langsam und
wenig, wenn Sie auf Nachschlag verzichten wollen.

Einladungen und Angebote abzulehnen, ist immer unhdéflich, manchmal sogar

krankend und beleidigend — es sei denn, man hat die richtige Entschuldigung.

Notfalls schieben Sie also eine Erkrankung oder religidse Vorschriften vor.

» Nahezu universal scheint das bekannte Sprichwort zu gelten: »Gaste sind
wie Fische. Spatestens am dritten Tag beginnen sie zu stinken.«
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Probleme entstehen und dominieren das Verhaltnis zueinander, wenn krasse
Gegensatze zu Uberbriicken sind, also wenn

eine gemeinsame Sprache fehlt;

das Verstandnis fir die andere Kultur nicht besteht;

die sozialen Unterschiede zwei Lebenswelten erzeugen.

Im besten Fall wird es schnell langweilig, weil man einander nichts zu sagen
hat. Unvorhersehbar sind die zahllosen Fettnéapfchen. Ein falsches Verhalten, ei-
ne unbedachte Ablehnung kann Ihren Gastgeber beleidigen und seine Ehre ver-
letzen. Auch hat er Sie nicht vollig selbstlos eingeladen. Suchen Sie das Gleich-
gewicht zwischen Nehmen und Geben:
Ihr Gastgeber verspricht sich vielleicht ein hoheres Ansehen. Dann werden
Sie pausenlos vorgefuhrt und bestaunt.
Oder er verspricht sich ein Geschenk. In vielen Kulturen missen Gegenge-
schenke den Wert des Erhaltenen Ubersteigen, will man nicht das Gesicht
verlieren.
Bedanken Sie sich mit Gegengeschenken. Nutzliches ist immer richtig,
Ramsch wird oft als solcher erkannt.
Lehnt jemand ein Geschenk ab, drickt er seine Feindschaft aus.
Hilfe erzeugt Dankbarkeit — zu groRe Geschenke beschamen. Geldgeschen-
ke an Kinder kdnnen die Bettelei férdern, Spenden an Krankenhauser, Wai-
senhauser, Schulen helfen gezielter.
Wecken Sie nicht unnétig Erwartungen, versprechen Sie nichts, was Sie
nicht halten kénnen oder wollen.
Hat man Sie willkommen geheifen, ohne Sie zu kennen? Dann erweisen
auch Sie Ihre Achtung vor dem Unbekannten.
In einer Ihnen unbekannten Kultur sind mangelndes Verstandnis, falsches
Verhalten und ungewollte Verletzungen kaum vermeidbar. Vieles wird man
Ihnen nachsehen, doch bleibt kein schénes Bild.
Was spricht dagegen, fremde Sitten zu verstehen, sich sensibel zu verhal-
ten? Respektieren Sie die Gefiihle der Menschen, horen Sie zu und nehmen
Sie wahr. In der Fremde sind Sie der Fremde.
Wenn Sie sich ausgefragt fuhlen, fragen Sie das Gleiche zurlck.

3 Tipp: Bei einer Einladung ibernehmen Gastgeber und Gast Pflichten und Verantwor-
tung. Nitzlich unterwegs: Kleine personliche Geschenke wie Fotos, Ansichtskarten
von zu Hause, Nutzliches oder Spielzeug fiir die Kinder ...
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Kulturelle Konflikte

Im Umgang mit den Menschen des Gastlandes miissen Reisende so viele
alltagliche Probleme losen, dass Konflikte unvermeidlich sind. Manche
Konflikte sind irgerlich, doch bald vergessen. Was aber, wenn der Arger
zunimmt, die Reise verleidet wird? Tauchen Konflikte auf, von denen man
glaubte, sie zuriickgelassen zu haben? Menschlich ist es, die Ursachen
zundchst bei den anderen zu suchen.

Selbstbefragung flhrt Sie zu den inneren Ursachen:

0 Was fallt mir schwer zu akzeptieren? Was in der fremden Umgebung, an den
Menschen, kann ich nicht leiden? Kann ich den Menschen und dem Land
vorwerfen, dass sie sind, wie sie sind?

O Ubertrage ich Annahmen aus meinem Leben daheim auf das Leben hier?
Habe ich gewohnheitsmaRig gehandelt und die veranderten Umstande ver-
nachlassigt?

0 Verletze ich Anstandsregeln, oder breche ich vielleicht sogar Tabus? Habe
ich Menschen personlich verletzt und gekrankt?

Eine Analyse entlarvt ufere Ursachen haufig als banalen Anlass:

¢ In manchen Kulturen ist es unhoflich, einen Wunsch ausdricklich abzuleh-
nen oder eine Frage direkt zu verneinen. Die Ablehnung wird dann diskret
signalisiert: durch das Neigen oder Abwenden des Kopfes; ein Schnalzen;
der Gesprachspartner wendet sich stumm ab ...

* Jemand scheint Sie nicht zu verstehen, versucht, abzulenken: Was man
denn wolle und ob es denn nichts anderes sein dirfe ... Vielleicht fragen
Sie nach einem weif3en T-Shirt, doch der Verkaufer zeigt lhnen nur bunte.
Moglicherweise hat er kein weifes T-Shirt, kann das aber nicht offen aus-
driicken.

¢ Oftmals werden anscheinend klare Absprachen nicht gehalten. Vielleicht
verbindet Ihr Gegenulber andere Vorstellungen damit. Oder die Begriffe wer-
den einfach anders verstanden.

* Selbst wenn die Sprache klare Absprachen erméglicht, legen doch beide
Gesprachspartner ihnre Annahmen hinein. Und die passen oft nicht. Die For-
mulierung »Naturlich ist das so und so« zeigt an, dass etwas eben nicht
»Natur gegeben« ist, sondern kulturell bedingt. Eine Absprache enthalt
immer sachliche Vereinbarungen, beispielsweise einen Termin oder eine
Qualitat. Unausgedriickt bleiben die Ublichen Umgangsformen, sie liegen
den Absprachen zugrunde.
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Konflikte miteinander
Reisen lost weder Probleme mit sich selbst noch mit anderen, sondern
verschirft sie. Manches geschickt Verborgene offenbart sich unterwegs:
Die Reise wird nicht offen und unbefangen begonnen, sondern mit Hoffnun-
gen befrachtet.
Gewohnheiten und eingespielte Verhaltensmuster halten den standig wech-
selnden Anforderungen nicht stand.
Der auBere Druck steigt, man muss einander vertrauen kénnen.
Das Leben in Hotel oder Zelt Iasst wenig Raum zum Ausweichen oder zum
Ruckzug in eine intime Privatsphare.
Macken, Marotten und Manieren bieten letztlich nur den aktuellen Anlass,
die aufgestaute Aggression am Gegenlber abzuarbeiten.

Klaren Sie den Reisestil in der Gruppe vor der Reise:

O Was wiinscht sich jeder von dieser Reise, flr sich selbst, vom anderen,
vom Land ...?

0 Sind Route und Zeitplan klar? Wie werden unterwegs Anderungen beschlos-
sen? Wie flexibel wird geplant?

0 Welche zwischenmenschliche Basis gilt vorerst? Freundschaft? Kamerad-
schaft? Liebe? Wie wird mit Sexualitat umgegangen?

0 Wie wird mit Geld umgegangen? Teilweise oder ganz getrennte Kassen?
Wie und wie oft wird abgerechnet?

0 Wie werden Aufgaben verteilt? Rotierend oder nach Vorlieben?

QO Wie unterstitzt man einander bei Krankheit, Diebstahl, Unfall, Uberfall,
Haft ...?

U Wie wird mit Alkohol, Drogen, Zigaretten, ... umgegangen?

O Welche Konfliktldsungsstrategien werden vereinbart? Unmut sofort
auBern? Wochentliche Aussprache? Soll es stunden- oder tageweise Aus-
zeiten geben? Trennt man sich beim »grofRen Knall«?

Dann ist die Zeit reif fir eine Konfliktlosung: Jeder hat das Geflihl zu verzichten,
nur noch zu geben, auszuhalten, zurlickzustecken. Statt Ruhe und Gelassenheit
herrschen Hektik, Angst, Vorwirfe. Zur Konfliktldsung bitten Sie einen AuRen-
stehenden um Unterstitzung als vermittelnder Mediator. Er darf keine personli-
chen Beziehungen zur Gruppe haben und keine eigenen Interessen mit dem Ge-
sprachsverlauf verbinden. Alle Betroffenen nehmen teil. Das Gesprach hat funf
Phasen:
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Phase 1: Schaffen Sie eine ruhige, entspannte Atmosphare in ungestorter Um-
gebung und ohne Zeitdruck.

Phase 2: Jeder hat Gelegenheit, den subjektiven Eindruck unkommentiert durch
andere zu schildern. Der Mediator fasst das jeweils noch einmal mit eigenen
Worten zusammen und fragt, ob das so richtig wiedergegeben sei. Emotionaler
Druck soll abgebaut werden.

Phase 3: Durch Diskussion oder Rollenspiel Verstdndnis fiir die Positionen der
Gegenpartei entwickeln. Uberpriifen Sie die Grundlagen (Ich glaube, dass...)
und Zusammenhange (Wenn ..., dann ...).

Phase 4: Eine Konfliktiésung ist moglich, bei der alle etwas gewinnen kénnen.
Dabei gibt es keine Verlierer und keine Bestraften, sondern nur Gewinner. Dazu
mussen alle etwas beitragen. Verzicht und Gewinn mussen gerecht verteilt wer-
den.

Phase 5: Konkrete VerhaltensmaSBnahmen erarbeiten, die zum gewlnschten
Ziel flhren, absprechen und fest vereinbaren.

Probleme I8sen
Probleme erscheinen kleiner, wenn eine Losung in Sicht ist. Losungen erhalten
Sie fur Uberschaubare Probleme. Strukturieren Sie Ihr Problem, beschreiben Sie
es schriftlich, ordnen Sie Ihre Gedanken, diskutieren Sie Moglichkeiten.
Probleme werden iiberschaubar nach folgendem Muster:
»  Worin besteht das Problem? Formulieren Sie es schriftlich.
> Was sind die Folgen? Listen Sie diese detailliert auf.
» Wie sind die Folgen zu bewerten? Erstellen Sie eine Rangfolge.
Probleme werden lésbar nach folgendem Muster:
p Zerlegen Sie das grote Problem in kleinere Teilprobleme.
p Suchen Sie fir jedes Teilproblem moégliche Lésungswege:
improvisiert oder professionell;
mit eigenen Mitteln oder mit fremder Hilfe;
moglichst schnell oder méglichst grundlich.
» Entscheiden Sie sich fur einen Losungsweg:
bei Zeitdruck fir die schnelle Lésung;
bei Geldmangel fir die billige L6sung;
bei Materialknappheit fur die improvisierte Lésung.

3 Tipp: Entscheiden Sie sich dafiir, das Problem zu I6sen. Halten Sie auf dem Weg
dorthin durch und betrachten Sie jeden Schritt als Erfolg.

Problemldsungsansatze: Kompromiss, Optimierung, Umgehungslésung, Zerlegung,
Einfihlungsvermogen
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