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Prd Skriptum: Was im Titel so einfach klingt, verbirgt den bekannten Teufel meist im
Detail. Aus diesem Grund erhebt der vorliegende ,Chinaknigge' ganz sicher keinen An-
spruch auf Vollstdndigkeit oder Universalitdt. Er ist vielmehr eine (durchaus beabsich-
tigte) verallgemeinernde Aussage iliber die chinesische Geschdftskultur und soll darum
lediglich als Anregung dienen, sich iiber die Prdsentation des eigenen Unternehmens in
China oder den Empfang chinesischer Geschdftspartner tiefer gehende Gedanken zu
machen als man es gemeinhin zu tun pflegt, wenn sich Gdste aus dem benachbarten Bun-
desland angekiindigt haben.

Und wenn bestimmte Punkte dem interessierten Leser mitunter zu extrem, zu (iber-
trieben dargestellt scheinen, so erkldrt sich das vor allem dadurch, dass hier die (nach
wie vor zahlreichen) Unterschiede zwischen deutscher und chinesischer Kultur so deut-
lich wie moglich hervorgehoben werden sollen. Es gibt sie, und mitunter sind sie derart
augenfdllig, dass es mir lohnenswert erscheint, sie sich vor dem Eintritt in diesen frem-
den Kultur- und Wirtschaftkreis zu vergegenwdrtigen.

Selbstverstdndlich haben sich unsere Kulturen aufgrund der Globalisierung einander
auch angendhert; durch Misch-Ehen und mehrjdhrige Auslandsaufenthalte, nicht zuletzt
auch durch die modernen Medien und eben auch durch eine immer engere wirtschaftli-
che Vernetzung wird es wohl immer mehr zu einer Verschmelzung der Kulturen kommen.
Nach wie vor aber lassen Kenntnisse iber in der Tat bestehende kulturelle Unterschie-
de und Besonderheiten - weit liber den Wettbewerbsvorteil hinaus - auch den Respekt
deutlich werden, den man seinen Geschdftspartnern entgegenbringt.

Stellen wir uns nun Folgendes vor: Ihnen steht ein Gescharftstermin in China bevor. Thr
erster. Und als wdre das nicht schon Herausforderung genug, besuchen Sie das Land
Uberhaupt zum ersten Mal. In der Regel bedeutet das, dass IThnen nicht nur der ,chine-
sische Stil, Geschdfte zu machen und Meetings durchzufihren, groStenteils unbekannt
sein dirfte. Es gilt nun auch, die dberall lavernden interkulturellen Fettndpfchen im All-
tag elegant zu umgehen und sich bestmoglich auf die dortigen Kulturstandards einzulas-
sen und vorzubereiten.

Schon Ihre Ankunft kann ein erstes Markenzeichen Ihres Unternehmens sein und somit
die Vorzeichen setzen fiir den weiteren Verlauf der Gesprdche.

Also: IThr Flugzeug landet, und IThnen begegnen direkt am Flughafen die ersten chinesi-
schen Geschdftspartner. Wie verhalten Sie sich?

Zunéchst sollten Sie wissen, dass das chinesische Volk stark gemeinschaftsorien-
tiert 1st. Es ist also sehr wahrscheinlich, dass Ihre Gesprachspartner als Gruppe
auftreten werden. Auch Sie sollten besser nicht alleine nach China fliegen, son-
dern eher im Rahmen einer groferen Delegation aus dem Flugzeug steigen. Bei
einem eventuellen Gegenbesuch ist zu beachten, dass auch Sie ihre Géste so frih
wie moglich, bestenfalls am Flughafen, personlich oder durch Vertreter begrillen

(lassen).
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1. Die ,Do’s and Don’ts* bei der Begruf3ung
Wie reagieren Sie, wenn Ihnen wiahrend der Vorstellungsrunde applaudiert

wird?

Aufgrund der Globalisierung werden sich auch Thre chinesischen Geschaftspart-
ner Uiber die deutschen Gepflogenheiten informiert haben. Sie konnen davon aus-
gehen, dass Sie mit Handeschiitteln begril3t werden, anstelle der traditionellen
Verbeugung. In China gilt ein schwacher Handedruck als hoflich und wird nicht
wie hier als Ausdruck eines schiichternen Charakters gedeutet. Wichtig ist:
Schauen Sie IThrem Gegentiber, wahrend Sie mit ihm sprechen, nicht zu fest und
zu lange in die Augen; was hierzulande als selbstverstiandliches Zeichen der Hof-
lichkeit und Aufmerksamkeit wahrend einer Unterhaltung verstanden wird, ruft
bei chinesischen Gespriachspartnern eher ein mulmiges Gefiihl des Beobachtet-
oder Taxiertwerdens hervor.

Wihrend einer Vorstellungsrunde wird dem Besuch héaufig applaudiert. Sollte
das auch in Threm Fall so sein: Klatschen Sie einfach mit. Der Beifall ist ein Zei-
chen des WillkommenheilBlens.

Bereiten Sie am besten zweisprachige Visitenkarten vor - auf der einen Seite in
Englisch, auf der anderen in Chinesisch - und iiberreichen Sie sie (mit beiden
Hinden!) gleich zur BegriiBung. Dabei zeigt der Schriftzug immer zu Threm Ge-
geniiber. Die empfangenen Karten werden ebenfalls mit beiden Hinden entgegen
genommen und Sie sollten thnen auch ausreichend Aufmerksamkeit zukommen
lassen. Auf keinen Fall diirfen Sie die Karten einfach in die Hosentasche stecken.
Wihrend eines Meetings kéonnen Sie die Visitenkarten ruhig vor sich auf dem
Tisch der Sitzordnung nach anordnen, so dass Thnen die Namen prasent sind und
Verwechslungen vermieden werden. Schreiben Sie aber niemals etwas auf die
Karten. Wichtig: in der chinesischen Sprache wird zuerst der Nachname (meis-
tens einsilbig) genannt, gefolgt von dem Vornamen (meistens zweisilbig). Achten
Sie bei der Anrede unbedingt auf den Titel (Direktor, etc) und die Position desje-
nigen in der Firma. Auch die Berufsbezeichnung ,Lehrer wird als Anrede ge-

nutzt. Beispiele: Lehrer Ma, Direktor Wu, Doktor Li,... Heute 1st es Mode, dass
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sich jiingere Chinesen einen englischen Vornamen geben. Diesen suchen sie sich

dann selbst aus. Dadurch haben Sie es einfacher, sich die Namen zu merken.

2. Smalltalk

»Konnen Sie Alkohol trinken?” So ungewdéhnlich diese Frage fiir Deutsche klin-
gen mag, in China ist sie durchaus berechtigt. Vielen Chinesen fehlt ein be-
stimmtes Enzym, das fiir den Alkoholabbau im menschlichen Koérper zustandig
ist.

Wihrend in Deutschland das Geschéftliche gern direkt angesprochen wird, legt
man in vielen anderen Kulturen Wert auf einen einleitenden Smalltalk. So auch
in China. Der Smalltalk wird in China auf einer viel intimeren Ebene durchge-
fihrt als bel uns im ,distanzierten® Europa. Fragen nach dem Familienstand,
nach dem Gehalt, dem Alter oder den Griinden fiir Thre Kinderlosigkeit in den
ersten Minuten eines (Verhandlungs-) Gesprichs sind keine Seltenheit. Sie soll-
ten diese Fragen genauso locker beantworten wie die Frage ,Kénnen Sie Alkohol
trinken?“ oder aber ,Trinken Sie gerne?* Von Chinesen wird behauptet, dass es
IThnen wichtig ist, ihre Geschéftspartner erst einmal personlich kennen zu ler-
nen, bevor sie zum eigentlichen Geschift kommen. Darum sollte jedes noch so
kurzfristige und zeitlich knapp bemessene Meeting mit einem 5-10-mintitigen
Smalltalk beginnen. Lassen Sie Ihren Verhandlungspartnern Zeit, sich ein ge-
naues Bild von Thnen zu machen, damit sie Vertrauen aufbauen kénnen. Infor-
mieren Sie sich Gber die fir China tiblichen Smalltalk-Themen sowie die absolu-
ten Tabubereiche (Taiwan-Frage, Ein-Kind-Politik, etc.). Gern gehért werden
Komplimente tiber China. Die Chinesen sind sehr stolz auf ihr Land, und sie ho-

ren mit Vorliebe Positives von Ausldandern.

Sie haben den Smalltalk iiberstanden — wenn auch mit einem unguten Gefiihl, da
Sie es nicht gewohnt sind, Fremden so viel Privates zu verraten — und konnen
sich jetzt dem Geschéftlichen widmen.
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3. Kommunikation
Wann ein ,,Ja“ eigentlich ein ,,Nein“ bedeutet.

Es wird im Allgemeinen zwischen zwei Arten der Kommunikation unterschieden:
die direkte und die indirekte. Auch hier unterscheiden sich die meisten Deut-
schen erheblich von den Chinesen. Wiahrend man hierzulande oft direkt aus-
spricht, was man denkt und mochte, braucht der deutsche Geschiftsmann im
asiatischen Raum ,feine Antennen®“. Dort wird gern versteckt angedeutet, was
gewlnscht wird. Eine tiberaus grof3e Bedeutung wird der hoéflichen Konversation
beigemessen, bei der sich alle Beteiligten wohl fiihlen sollen. Dementsprechend
kann es wichtiger sein, sein Gegentiber nicht zu verletzten, als sich an die Wahr-
heit zu halten. Somit bedeutet ein ,Ja“ nicht immer ein Zugestindnis, sondern
durchaus ein ,Ja, ich habe Sie akustisch verstanden.“ Dies ist nach chinesischer
Auffassung keine Liige, sondern eine Wahrung der Harmonie.

Verzichten Sie beim Reden auf die typisch deutsche Art, Wichtiges laut zu beto-
nen. Da Chinesisch eine Tonsprache ist, gibt es dieses verhaltnisméafBig ,plumpe’
Hilfsmittel zur Unterstreichung dort nicht. Wichtige Punkte werden durch Wie-
derholungen betont. Zeigen Sie also keine Ungeduld.

Und wenn Sie in einem Punkt nicht mit dem Sprecher ibereinstimmen, sollten

Sie ein ,,Vielleicht” oder ein ,,Wir werden sehen“ einem direkten , Nein“ vorziehen.

4. Hierarchie
Wen miissen Sie zuerst begriillen?

Schon beim Betreten des Konferenzraumes ldasst sich die hierarchische Struktur
der chinesischen Geschiftspartner ablesen. Zuerst betritt der Ranghochste den
Raum und begriiit Ihre Delegation. Stellen Sie sich also auch nach ihren Positi-
onen geordnet auf, um Missverstdndnisse zu vermeiden. Im Laufe einer Ver-
handlung kann es sein, dass sich die ranghdéchste Person bewusst zurtickhalt, um
neutral eingreifen zu konnen, wenn die Verhandlung zu misslingen droht. Es
kommt gelegentlich vor, dass die eigentlichen Verantwortlichen nicht an den
Meetings teilnehmen. Somit kénnen Sie in solchen Gespriachen keine Entschei-

dungen von der chinesischen Seite erzwingen.
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5. Verhandlungen
Wie wirkt sich der in China weit verbreitete Aberglaube auf Ihre Verhandlungen
aus?

Als Einfiihrung fir typisch chinesische Verhandlungsstrategien empfiehlt sich
das Buch ,,36 Strategeme® aus der alten chinesischen Kaiserzeit. Angeblich nut-
zen viele chinesische Fliihrungskrafte auch heute noch diese Strategienanleitung.
Ansonsten sollten Sie IThrem Gesplr vertrauen. Versuchen Sie aus den indirekten
Andeutungen herauszuhoren, was Ihr Geschéftspartner IThnen mitteilen mochte.
Lassen Sie sich durch lange Gesprachspausen nicht aus der Ruhe bringen. In
Asien sind solche Pausen durchaus tblich. Gerade hoher gestellten Personen
steht es zu, ein Gesprich zu fihren bzw. zu leiten. Diese nutzen Ihre Position
gerne dadurch aus, fiir einige Minuten zu schweigen. Fir Deutsche wirkt die
Stille als Zeitverschwendung und viele werden unruhig oder unterbrechen die
Pause. Bleiben Sie gelassen und schweigen Sie mit. So kénnen Sie kurz abschal-
ten und neue Konzentration aufbauen. Eine Entscheidungsfindung in China ist
nach deutschem Verstédndnis ein sehr langsamer Prozess. Griinde dafiir gibt es
zur Geniige. Manchmal ist die Mondkonstellation schuld, oder andere Aspekte
des chinesischen Bauernkalenders weisen auf einen ungiinstigen Termin fiir eine
Entscheidung hin. Behalten Sie Ihre Geduld. Das chinesische Volk gilt als sehr
aberglaubisch. (Wundern Sie sich nicht, wenn es in Threm Hotel keinen vierten
Stock oder keine Zimmernummern 4 bzw. 44 geben sollte. Diese Zahlen stehen
fiir den Tod, da beide Vokabeln gleich ausgesprochen werden.)

Deutsche Geschéftsleute berichten von chinesischen Verhandlungen, dass sie
diese mitunter als ,chaotisch’ empfunden haben. Die typisch deutsche Agenda
wurde vermisst; wihrend des Gespriachs wechselte man sprunghaft das Thema;
bereits besprochene Punkte wurden erneut aufgegriffen, und einmal getroffene
Vereinbarungen wurden tberraschend wieder verworfen. Auch hier gilt wieder:
Geduldig bleiben.

Ein wichtiger Punkt ist zudem, dass es hinsichtlich der Definition von ,Vertrag’
unterschiedliche Auffassungen gibt. In Europa gilt der einmal aufgesetzte Ver-

trag als unwiderruflich, in China gilt er eher als ein Beginn, der als solcher den
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Umstianden entsprechend abgeidndert werden darf. (“In Europe, a contract is a
law, in China a contract is a passport!”) Inzwischen wird es wohl auch hier zu

einer Anndherung gekommen sein.

6. Die ,Do’s and Don’ts” im Alltag
Warum das Naseputzen fatale Folgen haben kann.

Das chinesische Volk vermeidet Korperkontakt mit Fremden. Dafiir berithren
sich chinesische Freunde umso mehr. (Vielleicht treffen Sie auf minnliche Ju-
gendliche, die Handchen haltend durch die Strassen gehen.) Klopfen Sie also un-
ter keinen Umstdnden Ihrem Geschéftspartner auf die Schulter oder auf den Ri-
cken. Seien Sie in dieser Hinsicht distanziert. Das Naseputzen wird von den Chi-
nesen als widerlich angesehen, insbesondere, wenn das benutze Taschentuch
wieder zurick in die Hosentasche gestopft wird. Werfen Sie das Tuch unbedingt
in den nachsten Miilleimer.

Wenn Sie auf Personen zeigen, dann am besten mit der flachen Hand und nicht
nur mit dem Zeigefinger. Wenn Sie jemanden herbeiwinken wollen, dann mit der
Handfliche nach unten (statt oben).

Mit dem Kopf nicken bedeutet, dass Thr Gegentiber IThnen zuhért, nicht, dass er
IThnen zustimmt: Machen Sie sich also keine falschen Hoffnungen. Die Asiaten
sind im Allgemeinen dafiir bekannt, dass sie keinerlei Gefiihlsregungen zeigen.
Durch unsere Korpersprache findet 80% (!) der Kommunikation statt. Wenn Sie
zum ersten Mal mit einem Chinesen verhandeln und Sie die bekannten Mimiken
nicht vorfinden, werden Sie sich vermutlich verunsichert fithlen. Entwickeln Sie
ein Feingefiihl, um auch die chinesische Korpersprache lesen zu kénnen. Gene-
rell gilt: Nicht zu viel gestikulieren. Behalten Sie Ihre Hande bei sich, wenn Sie

reden.
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7. Zuhoren
Warum die Deutschen beim Vortrag oder wahrend einer Prasentation als welt-
beste Zuhorer gelten.

In China bedeutet einem Redner zuhoren nicht - wie hierzulande - stillsitzen,
Mobilfunkgerate ausschalten, schweigen und jegliche Gerdusche vermeiden.
Chinesen konnen u. U. sehr laut sein, sie haben keine Hemmungen, wiahrend
eines Vortrags Privatgesprache zu fithren, ihre Mobilfunkgerite laut klingeln zu
lassen, im gleichen Raum zu telefonieren, mit Papier zu rascheln oder herzhaft
zu giahnen. Das gilt in der chinesischen Kultur nicht als unhéflich. Machen Sie
sich bewusst, dass in keiner Kultur bei einer Prasentation so still zugehort wird,
wie in der deutschen. Die Stille hat schon so manchen Europier erschreckt, wie
wird sie erst auf Asiaten wirken? Das stille Sitzen und die Ruhe im Raum hat
nichts mit Aufmerksamkeit zu tun. In China bedeutet stilles Sitzen oft, dass der
Zuhorer eingenickt ist. Um ihre Aufmerksamkeit zu zeigen, bewegen sie sich und

machen Geriusche — zeigen damit also, dass sie (noch) wach sind.

8. Zeitplanung
wzeit 1st Geld” oder eher, Nur nichts tiberstiirzen“?

Fiar die Chinesen gilt im Allgemeinen die zweite Aussage. Sie gehen eher locker
mit ihrer Zeitplanung um, d. h., ihre Terminplanung ist nicht linear, sondern
eher strahlenférmig. Was gerade ansteht, wird gemacht. Also kann es durchaus
passieren, dass mehrere Projekte gleichzeitig laufen. Wahrend eines Meetings
werden Telefonate zum néchsten Projekt gefiihrt, obwohl dies nach unserem Ver-
standnis als storend empfunden wird. Auch kann sich die Arbeitsweise zwischen
Deutschen und Chinesen unterscheiden. Wahrend hierzulande die meiste Arbeit
oft zu Beginn eines Projekts erledigt wird, legt sich der Chinese meist erst zum
Ende des Projekts ins Zeug. Somit wird in beiden Kulturen in der gleichen Zeit
ein bestimmtes Ziel erreicht, doch die Hauptarbeitsphase ist verschieden.

Verzichten Sie bei Ihrem Chinabesuch auf die typisch deutsche, strikte Zeitpla-
nung. Planen Sie genug Zeit fiir die Verhandlungen ein. Chinesen verhandeln
mit Vorliebe, und besprochene Punkte werden u. U. erneut aufgegriffen und

nochmals durchgesprochen. Sie werden wahrscheinlich das Gefiihl haben, nicht

9
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vorwarts zu kommen. Thr chinesischer Geschéftspartner wird die Verzogerungen
nutzen, um Sie besser kennen zu lernen. Verlieren Sie also nicht die Geduld. Be-
denken Sie, dass in China wichtige Punkte durch Thre Wiederholungen hervor-

gehoben werden (s. 0.).

9. Geschéaftsessen
Wieso sich die Chinesen mit,,Hast Du schon gegessen?” begriilien.

Fur die Chinesen scheint das Wichtigste das Thema Essen zu sein. So wird man
uber heimische Spezialitiaten ausgefragt und zum Kosten samtlicher chinesischer
Kostlichkeiten gedrangt. Deshalb sollten Sie sich interessiert zeigen und ruhig
auch von denjenigen Gerichten probieren, die Ihnen auf den ersten Blick viel-
leicht etwas fragwiirdig erscheinen. Da es zur Zeit der Kulturrevolution fir die
meisten Leute zu wenig zu essen gab, bedeutete die Frage ,,Hast Du schon geges-
sen?“, ob es jemandem gut oder schlecht ging. Bis heute hat sich die Frage gehal-
ten, wobei ,Ja“ die Bedeutung ,,Mir geht es gut® hat. Natiirlich sind Geschéaftses-
sen ganz bedeutend fir den Beziehungsaufbau. Um IThren Kollegen die Moglich-
keit zu geben, Sie besser kennen zu lernen und Vertrauen aufzubauen, sollten
Sie auf jeden Fall an ihnen teilnehmen. Und stellen Sie sich auch darauf ein,
dass fiir chinesische Verhéltnisse sehr viel Alkohol getrunken wird. Dem kénnen
Sie nur entgehen, wenn Sie eine Frau sind (nach chinesischer Weltvorstellung
wird es nicht gern gesehen, wenn Frauen Alkohol trinken oder rauchen) oder
wenn Sie behaupten, Sie hétten eine Allergie gegen Alkohol. Ansonsten muss
jeder Teilnehmer bei den diversen Toasts mit anstolen. Bereiten Sie ebenfalls
ein paar Satze vor - Sie werden sie auf alle Falle brauchen. Wahrend des Essens
sollten Sie die geschéftlichen Diskussionen beiseite lassen. Fiithren Sie Smalltalk
uber chinesische Besichtigungspunkte, die Sie wihrend Thres Aufenthaltes evtl.
besucht haben. Machen Sie viele Komplimente tiber das Land und die Leute.
Wenig zu loben ist typisch deutsch. Natiirlich sollten Sie auch die chinesische
Kiche preisen.

In chinesischen Restaurants sind die Tische traditionell rund und haben eine
drehbare Scheibe in der Mitte. Darauf werden Platten serviert, welche die ver-

schiedenen Speisen beinhalten, so dass jeder an alle Gerichte gelangen kann.

10
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Nur eine Reisschiissel gehort Ihnen alleine. Falls Sie nicht mit Stdbchen essen
wollen, fragen Sie ruhig nach Besteck.

Seien Sie nicht verwundert, wenn Ihnen IThr Geschéaftspartner besonders erlesene
Essenshappen auf den Teller legt. Sie brauchen diese Geste nicht zu erwidern.
Doch beim Einschenken wird von Ihnen erwartet, dass Sie nicht sich selbst, son-
dern Thren Sitznachbarn nachschenken — auch beim Teetrinken. Dies ist ein Zei-
chen Threr Aufmerksamkeit. Man konnte das Nachschenken als eine Art Sport
bezeichnen, weil jeder der Aufmerksamste sein mochte. Darum halten Sie sich
mit dem Austrinken des Weinglases, etc. zurtick. Wehren Sie niemals das Nach-
schenken ab. Lassen Sie lieber IThr volles Glas stehen. Aber vergessen Sie weiter-
hin nicht das Nachschenken der Nachbargliaser. Oft sind die chinesischen Kolle-
gen sehr schnell betrunken und werden laut. Fur uns fremd ist das Schliirfen
und Schmatzen. Dies ist im Orient ein Zeichen, dass es schmeckt. Essensreste
wie Knochen, Obstkerne, etc. werden auf den Tisch gelegt und nicht auf den Tel-
ler. Bei jedem Gang sollte immer etwas auf Ihrem Teller liegen bleiben. Sonst hat
es den Anschein, Sie wiaren am Verhungern. Thre Stdbchen dirfen nie in die
Reisschale zeigend abgelegt werden — nur quer dartiber liegend. In eine Schale
steckende Stabchen erinnern an die Raucherstiabchen vor den Ahnentempeln und

somit ware dies eine Verletzung der Ahnenwiirde.

10. Gastgeschenke
Wieso darf mein Geschenk aus drei Teilen bestehen, aber nicht aus vier?

Um den Geschenken ihre Bedeutung zukommen zu lassen, wird das Prasent mit
beiden Handen iiberreicht bzw. angenommen. Dadurch wird erwirkt, dass man
seine volle Aufmerksamkeit auf das Geschenk richten muss. Fir Ihr erstes Ge-
schaftstreffen sollten sie unbedingt genug Geschenke besorgen, sonst startet Ihre
Geschaftsbeziehung mit einer unangenehmen Situation. Fir Chinesen gilt im
Allgemeinen, dass wenn sie eine Geschéaftsbeziehung suchen, dann suchen sie sie
fir einen langen Zeitraum. Dasselbe gilt auch fiir Freundschaften. Chinesen ha-
ben eher wenig Freunde, dafiir aber fiir das ganze Leben. Aus diesem Grund soll-
ten Sie ruhig in Ihre Gastgeschenke investieren. Beliebt sind lokale Besonderhei-

ten aus Threr Heimat (Made in Germany!), wie z.B. Biergliser, T-Shirts, Wein,

11
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Parfum, Kosmetika, Pralinen, Puppen in Trachten, Filler oder Biicher. Je hoher
jemand in der Hierarchie steht, desto teurer sollte Ihr Geschenk sein. Falls Sie
bemerken, dass mehr Personen anwesend sind, als Sie gerade Prasente dabei
haben, verteilen Sie lieber keine. Ansonsten wiirde die Person, die nicht be-
schenkt wird, das Gesicht verlieren. Wenn Sie ein ,,Gruppengeschenk® von Threm
Unternehmen fiir das chinesische Unternehmen mitgebracht haben, tiberreichen
Sie es dem Ranghochsten. Falls Sie geplant haben, eine Standuhr zu verschen-
ken (Kuckucksuhr o. &.), treten Sie in ein kulturelles Fettnapfchen. ,Stehende
Uhr*“ wird im Chinesischen ausgesprochen wie ,Jemandem die letzte Ehre erwei-
sen®; die Zahl , Vier“ wie , Tod“. Daher kénnen Sie zwar einer Person drei oder
funf Meilener Porzellanteller schenken, aber eben nicht vier.

Rot ist in China die Farbe fiir Gliick. Deshalb wird es gerne gesehen, wenn Sie
Verpackungen in dieser Farbe wéhlen. Seien Sie nicht verwundert, wenn Thr Ge-
schenk nicht angenommen wird. Ihr Gegeniiber wird Ihnen vermutlich dreimal,
viermal sagen, dass er / sie es nicht annehmen wird. Es gilt als hoflich, sich zu
zieren. Deshalb fragen Sie bitte auch dreimal nach, ob Thr chinesischer Kollege

etwas zu trinken, Nachschlag beim Essen, Hilfe oder sonstiges haben moéchte.

lhre Geschéfte haben Sie erfolgreich hinter sich gebracht — auch wenn Sie dazu
lidnger gebraucht haben als geplant. Nun wollen Sie abreisen. Was sollten Sie
noch beachten? Richtig, Sie sollten Thre Geschéftspartner zu einem gemeinsamen
FEssen einladen. Dieses Mal iibernehmen Sie die Rechnung.

11. Natzliche Tipps
e Fahren Sie mit dem Auto und nicht mit 6ffentlichen Verkehrsmitteln zu
Threm Geschéaftstermin. Den Luxus sollten Sie sich génnen.
e Befassen Sie sich ausgiebig mit der Unternehmensstruktur und machen
Sie sich mit den Erfolgen, Kontakten, etc. vertraut.
Gehen Sie gemeinsam Essen, das fordert ihre Beziehung.
Chinesen sind harte, aber herzliche und faire Verhandlungspartner.
Der erste Beschluss ist nicht endgiiltig, Chinesen lieben das Verhandeln.
Fihren Sie ein Verhandlungsprotokoll, um Beschliisse besser kontrollieren
zu konnen.
e Vertrauen Sie nicht IThren und deren Englischkenntnissen. Organisieren
Sie unbedingt einen Dolmetscher.
e Verzichten Sie auf die typisch deutsche, direkte Kommunikation.
e Beachten Sie die Hierarchieordnung Ihrer chinesischen Partner.

12
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e Kontakte sind in China von grofler Bedeutung. Deshalb kniipfen Sie so vie-
le Sie nur kénnen. Durch solche Mittelspersonen werden viele Dinge einfa-
cher.

e Melden Sie sich regelméafBig bei Ihren chinesischen Geschéaftspartnern. Ein
kurzer, belangloser Anruf halt Thre gute Beziehung aufrecht.

e Schreiben Sie sich die chinesischen Feiertage in Thren Kalender. Zum chi-
nesischen Neujahr sollten Sie unbedingt griiflen.

Dieser China-Knigge kann, wie zu Anfang erwdhnt, selbstverstdndlich nur einen ober-
fldchlichen Uberblick bieten und ist bei weitem nicht vollstdndig. Wer Ergdnzungen,
Verbesserungen oder Fragen hat, kann sich gerne unter Kerstin.Berkemeier@wilfried
scholz.de bei mir melden.

Und natiirlich stehe ich Thnen auch fiir individuelle Anfragen zur Verfiigung - ob Sie
selbst eine Geschdftsreise nach China planen oder ob Sie sich griindlich auf den Besuch
Threr chinesischen Geschdftspartner vorbereiten méchten: Gerne erarbeiten wir mit
Thnen ein Konzept, das dafiir sorgt, dass sowoh| Sie als auch Thre Partner sich wohl in
ihrer Haut fiihlen konnen. Nutzen Sie unsere Erfahrung fiir Thren Erfolg!

© by Kerstin Berkemeier, Sinologin MA,
Beraterin & Trainerin

Alle Rechte (Vervielfiltigungen, Verwendung von Ausziigen etc.) vorbehalten und lediglich in Kooperation,
durch die ausdriickliche Genehmigung der Autorin, Gbertragbar.

Wilfried Scholz '

Personalentwicklung
Organisationsentwicklung
Projektmanagement

Am Markt 11

41515 Grevenbroich

Tel.: 02181-2 13 58 98
Fax: 02181-2 135901
Mobil: 0160-4 61 78 33
www.wilfriedscholz.de

13



Wilfried Scholz

Wer sind wir?

Die Wilfried Scholz Unternehmensberatung mit Sitz in Grevenbroich und Au-
Benbiros in Brandenburg an der Havel und Tianjin/VR China (ab April 2005)
versteht i1hr Handwerk in erster Linie als verlasslicher Partner und Beglei-
ter fuUr Pioniere. Wir sind dann am besten, wenn die Herausforderung darin
besteht, in bisher unbekannte Bereiche aufzubrechen — national wie interna-
tional.

Was machen wir?

Wir ebnen unseren Existenzgrindern Wege in die erfolgreiche Selbststandig-
keit, begleiten Unternehmen in Turnaround-Prozessen und optimieren ihre be-
triebsinternen Kommunikationsstrukturen. Wir organisieren die Implementie-
rung neuer Aufgaben in die Arbeitsprozesse bestehender oder neu zu formie-
render Teams und bereiten mit unseren Kunden Betriebsibernahmen, Fusionen
oder Joint-Ventures vor.

Auf internationaler Ebene beschaftigen wir uns besonders intensiv mit der
wirtschaftlichen Kooperation europdischer und chinesischer Unternehmen. Im
Wissen um unsere guten ostasiatischen Kontakte (namentlich in die VR Chi-
na), die grolle Erfahrung unserer Berater und die herausragenden fachlichen
Qualifikationen aller unserer Mitarbeiter kdénnen wir unsere Kunden jeder-
zeit mit verlasslichen Informationen, soliden Analysen und nicht zuletzt
mit kulturell-wirtschaftlichem Fingerspitzengefihl zu einem erfolgreichen
Auftritt auf dem Parkett des chinesischen Marktes verhelfen.

Was konnen wir?

Unsere grolle Starke ist, dass wir die ganz personliche Faszination unserer
Mitarbeiter fir die chinesische Kultur und deren Traditionen mit bewiesenen
fachlichen, sprachlichen und wirtschaftlichen Kompetenzen verbinden kdnnen.
Neben der engagierten Umsetzung unserer Kundenauftrage veranstalten wir re-
gelmalRig Seminare und Vortrage Uber chinesische Kultur, deutsch-chinesische
Beziehungen und verwandte Themen zum Selbstkostenpreis. Dank von Beginn an
guter Mundpropaganda und inzwischen mehrfachen Medienberichten ist eines
dieser Projekte mittlerweile auch weit Uber die Grevenbroicher Stadtgrenze
hinaus bekannt geworden: Der ,Unternehmerstammtisch NRW — China®“. Auf eige-
ne Faust gesponsert und organisiert, treffen sich Monat fur Monat Fachleu-
te, Interessierte und Neugierige in unseren Firmenrdumen, um sich in zwang-
loser und angenehmer Atmosphare Uber Erfahrungen, Chancen und Neuigkeiten
informieren zu lassen und untereinander auszutauschen. Abgerundet werden
die kostenfreien Themenabende mit ein oder zwei informativ-unterhaltsamen
Vortragen. Hier koénnen wir sowohl auf unsere eigenen Mitarbeiter als auch
auf ausgewdhlte Gastreferenten zurickgreifen.

Was konnen wir flUr Sie tun?

Fur Sie bahnen wir Geschaftskontakte an und erstellen verléssliche
Markteintritts- und Machbarkeitsstudien — sowohl fir den Markteintritt des
gesamten Unternehmens als auch fir einzelne, gezielte Projekte. Gemeinsam
mit lhnen erarbeiten wir punktgenaue Strategien fur lhre ganz individuellen
Unternehmensziele in China und Ostasien. Wir rekrutieren fur Sie Fach- und
Fuhrungskrafte aus Deutschland und China fUr den Einsatz vor Ort.

Damit Sie immer auf dem allerneuesten Stand sind, bieten wir Ilhnen eine
fortlaufende Projektunterstitzung all lhrer Ostasienprojekte; wir organi-
sieren lhre Geschaftsreisen und begleiten Sie auf Wunsch auch dabei: Die
Erfahrungen, die unsere Mitarbeiter (unsere Berater, Trainer, Dolmetscher
etc.) im Laufe der Jahre auf den unterschiedlichsten Gebieten sammeln konn-
ten, geben wir gerne an Sie weiter. Profitieren Sie von unseren Fahigkei-
ten, geeignete Mitarbeiter in Deutschland oder in lhrem Zielland auszuwah-
len und/oder sie durch interkulturelle Trainings auf die anstehenden Aufga-
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ben vorzubereiten. Dariuber hinaus unterstitzen wir Sie auch bei Wiederein-
gliederungen nach dem Einsatz und organisieren und optimieren den Wissens-
transfer in lhrem Unternehmen.

Zu unseren Leistungen gehodren selbstverstandlich auch Ubersetzungen und
Dolmetscherdienste. Wir passen lhre Broschiren und Kataloge iIn Sprache,
Schrift und Stil(!) an, gestalten Ilhren Messeauftritt und informieren Sie
ausfiuhrlich Uber Forderprogramme.

Und natirlich bieten wir auch chinesischen Unternehmen entsprechende Hilfen
fir lhren Markteintritt in Deutschland und der EU an.
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