Alle teksten Printen.

Texte fur Drucker.

- MARTKTINFORMATIE EN -ONDERZOEK 

- COMMUNICATIE- EN DRUKWERKADVIES
- VERTAAL- EN TEKSTPRODUCTIES
- ONTWERP- EN PREPRESS-STUDIO
- ARTWORK EN FOTOGRAFIE
- OFFSET- EN ZEEFDRUKKERIJ
- CONSUMER- EN BUSINESSADRESSEN

- DIRECT MAIL PRODUCTIE 

- MEDIA-ADVIES EN -PLANNING
- WEBDESIGN EN -HOSTING 

- HANDELS- EN SUBSIDIEBEMIDDELING

MET EEN GEDREVEN TEAM CREATIEVE EN 

GRAFISCHE PROFESSIONALS STAAN WE

GARANT VOOR EEN PERFECT EINDPRODUCT:

HUISSTIJLEN, VERPAKKINGEN, POSTERS,

DISPLAYS, FLYERS, BEDRIJFSBROCHURES,

PRODUCTDOCUMENTATIE, CATALOGI, NIEUWS-

BRIEVEN, PERIODIEKEN, DIRECT MAIL,

ADVERTENTIES, BIJSLUITERS EN FREE 

PUBLICITY IN DE DUITSE PRINTMEDIA.

KORTOM: ALLES WAT U NODIG HEBT VOOR 

EEN PROFESSIONELE DUITSE PRESENTATIE
René Beunders (47), communicatie-adviseur

en -intermediair. Ruim 30 jaar actief in

het reclamevak, waarvan 20 jaar in

grensoverschrijdende communicatie

als creatief directeur bij Duitse bureaus.

Kan zich beroepen op ruime kennis

van en ervaring met de Duitse taal,

cultuur, stijl,mentaliteit, marktstructuur

en medialandschap. Adviseert en begeleidt

met strategisch inzicht en creatieve

vertaalkracht Nederlandse bedrijven

op de Duitse markt inzake marketing,

communicatie en presentatie.
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In het algemeen gelden Duitse zaken-

relaties als aangename en uitermate 

betrouwbare handelspartners. Het is 

aan te bevelen bij zakelijke contacten

gedekte, conventionele kleding te

dragen (geen trui met broek of half

casual/half conventioneel). Zelf zien 

de Duitsers er goed verzorgd uit.

Mannen in gedekt pak en vrouwen in

mantelpak of jurk.

In de regel wordt er niet getutoyeerd,

ook niet wanneer men reeds langer

relaties onderhoudt. In gesprekken

wordt de achternaam altijd door "Herr"

of "Frau" vooraf gegaan. Wanneer

iemand een titel heeft ("Doktor" of 

"Professor") moet deze voor de achter-

naam worden gebruikt ("Herr Doktor").

Hoewel in het algemeen op Duitse

visitekaartjes de volledige voornamen

zijn vermeld, betekent dit niet dat men

Duitse zakenrelaties ook bij de voor- 

naam noemt. Laat overigens altijd uw 

visitekaartje achter, ook als de 

persoon die u wilt spreken afwezig is.

Het behoeft geen betoog dat men zich

stipt aan de afgesproken tijd houdt.

In tegenstelling tot wat in Nederland

gebruikelijk is, verloopt een eerste

zakelijk contact bij voorkeur schriftelijk, 

in plaats van telefonisch. Over het 

algemeen is de Duitse gesprekspartner 

bijzonder goed voorbereid en afspraken 

worden in detail vastgelegd. De neiging 

bestaat in Duitsland zich afstandelijk 

en formeel  te gedragen. Meer dan in

Nederland zijn zakendoen en privéleven 

gescheiden werelden. Duitse zakenlieden 

zijn bijvoorbeeld veel terughoudender 

in het maken van lunchafspraken en 

zullen ook niet zo snel over hun privé-

leven vertellen.

Het komt in veel bedrijven voor dat 

collega's elkaar pas na jaren iets over

hun privé-leven vertellen. Pas nadat

men elkaar wat beter heeft leren ken-

nen, krijgen gesprekken een meer 

vertrouwelijk en ontspannen karakter.

Wanneer men, vergezeld door de part-

ner van zakenrelaties uit eten gaat, 

komen zakelijke onderwerpen nauwe- 

lijks aan de orde.

Volgens veel Nederlandse zakenlieden

ben je als ondernemer het meest

succesvol als je zoveel mogelijk denkt

en handelt als een Duitser. Goede

beheersing van de Duitse taal is

daarom van belang. Maar ook een

goede voorbereiding op die onderhan-

delingen/gesprekken. Duitse zaken-

lieden bereiden zich goed voor als er

een gesprek plaatsvindt.  Ook moet 

men bij het exporteren van goederen

erop letten dat de Duitse consument

kwaliteit erg belangrijk vindt. Het kan

voor een Duitser nooit genoeg zijn;

men wil altijd de beste kwaliteit.

DEUTSCH

- MARKTINFORMATION UND -FORSCHUNG

- KOMMUNIKATIONS- UND DRUCKBERATUNG

- ÜBERSETZUNGS- UND TEXTJOBS

- GRAFIK-DESIGN- UND PREPRESS-STUDIO

- ARTWORK UND FOTOGRAFIE

- OFFSET- UND SIEBDRUCKEREI

- PRIVAT- UND FIRMENADRESSEN

- LETTERSHOP UND POSTVERSAND

- MEDIENBERATUNG UND -PLANUNG

- WEBDESIGN UND -HOSTING

- HANDELS- UND SUBVENTIONSVERMITTLUNG
EIN BEGEISTERTES TEAM KREATIVE PROFESSION-

ALS AUS DER GRAPHISCHEN BRANCHE GARANT-

IERT IHNEN EIN PERFEKTES ENDPRODUKT WIE 

Z.B.: CORPORATE-DESIGN, VERPACKUNGEN, POS-

TER, DISPLAYS, FLYER, IMAGEBROSCHÜREN, PRO-

DUKT-INFORMATIONEN, KATALOGE, NEWSLETTER, 

PR-ZEITSCHRIFTEN, DIRECT-MAILINGS, ANZEIGEN,

BEILAGEN UND FREE PUBLICITY IN DEN PRINT-

MEDIEN. KURZ GEFASST: ALLES WAS SIE ZU 

EINER PROFESSIONELLEN PRÄSENTATION AUF 

DEM NIEDERLÄNDISCHEN MARKT BENÖTIGEN
G R E N Z Ü B E R S C H R E I T E N D E    K O M M U N I K A T I O N
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1. Geschäftsessen finden in den

    Niederländen in der Regel mittags

    statt. Wobei der Niederländer mit-

    tags statt einem üppigen Mahl

    meistens sein Glas Milch und ein

    "broodje" isst.

2. Auf akademische Titel sollte in den

    Niederlanden verzichtet werden.

    Das Deutsche "Herr Doktor" wird

    eher belächelt.

3. Um Sympathien bei Ihren nieder-

    ländischen Geschäftspartnern zu

    wecken, setzen Sie Kürze, Schlag-

    fertigkeit und Humor ein. Von lang-

    atmigen und belehrenden Ausfüh-

    rungen sollte abgesehen werden.

4. Gespräche über den 2. Weltkrieg

    sollte man in den Niederlanden

    auf jeden Fall vermeiden.

5. Es ist ratsam, mit seinen nieder-

    ländischen Geschäftspartnern klare

    überschaubare Absprachen zu tref-

    fen.

6. Wenn Sie der niederländischen

    Sprache nicht mächtig sind, orien- 

    tieren Sie sich am Besten an der

    englischen sprache.

7. Niederländer sind preisbewusste

    Verhandlungspartner. Allerdings

    werden auch Qualität, Liefer-

    pünktlichkeit und gutes Service

    geschätzt, übrigens für Nieder-

    länder typisch deutsche Kriterien.

18. Strittige Fragen werden von

      Niederländern am liebsten unter

      vier Augen besprochen. Mit einem

      Geschäftsbesuch wird meistens 

      mehr Erfolg erzielt als durch ein

      Gerichtsverfahren.

19.  Niederländer gelten grundsätzlich

      als gewissenhafte und pünkt-

      liche Zahler. Es ist trotzdem

      ratsam, sich über den neuge-

      wonnenen Geschäftspartner zu

      informieren, insbesondere

      Bonitätsauskünfte einzuholen.

10. Mehr Informationen finden Sie in 

      der Veröffentlichung "Holland

      geschäftlich. Ein Leitladen für

      deutsche Geschäftsleute in den

      Niederlanden” der Deutsch-

      Niederländischen Handelskammer.

Der Niederländer René Beunders (47 Jahre),

Kommunikationsberater und -vermittler,

ist über 30 Jahre in der Werbebranche tätig,

davon 20 Jahre in der grenzüberschreitenden

Kommunikation. Er verfügt über umfangreiche

Kenntnisse der niederländische Sprache, der

Kultur, des Lifestyles, der Mentalität, der

Marktstruktur und der Medienlandschaft. Er

berät und begleitet auf Grund seiner strategi-

schen Einsicht und seines kreativen Umsetzungs-

vermögens deutsche Unternehmen auf dem

niederländischen Markt in den Bereichen

Marketing, Kommunikation und Präsentation.

