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B Nicht nur wegen der Welt-
ausstellung und auch nicht
nur wegen Shanghai ist Chi-
na heute eines der interes-

santesten und wichtigsten
Lander der Welt, fiir Touris-
ten ebenso wie fiir Unterneh-
mer.

Das iiber eintausendjdhri-
ge Shanghai wurde bereits
im letzten Jahrhundert zu ei-
nem der groBten Industrie-
und Handelsplitze der Welt,
der nun durch die Entwick-
lung des neuen, 522 Qua-
dratkilometer groBen Pu-
dong-Distriktes fiir die Welt-
ausstellung noch zusitzlich
an Bedeutung gewonnen hat.

Westliche Manager erwar-
tet in China eine komplett

Business-Smalltalk im Reich der Mitte

Keine offene Kritik, jedoch ein moglichst personlicher Umgang: Worauf westliche Manager bei Ver-
handlungen mit chinesischen Geschiftspartnern achten sollten.

andere Geschiftswelt, als sie
es aus ihrem Heimatland ge-
wohnt sind. Ganz wesentlich
ist es, neben Fachkompetenz
vor allem tber interkulturel-
le Verhaltenskompetenz zu
verfiigen und zu verstehen,
welchen Einfluss die Ge-
schichte Chinas auf das Ver-
halten seiner Bevilkerung
hat.

Fallen in Verhandlungen
Auf ein Gesprich mit dem
chinesischen Geschiftspart-
ner sollte man sehr gut vor-
bereitet sein. Smalltalk zu
Beginn ist unerlisslich.
Wihrend der Verhandlung
sollte man stets wachsam
bleiben, jedoch nie direkte,

negative Kritik duBern. Zu-
dem sollte man nie {iber
Moral sprechen.

Das klingt einfach und
einleuchtend, kann aber in

der Realitit langer Ver-
handlungen fiir westliche
Gesprichspartner doch
recht schwierig sein.

Fallen und gefihrliche
Klippen lauern tiberall, vom
ersten persinlichen Ken-

nenlernen an bis zum ,end-
gliltigen® (wie wir oft glau-
ben) Vertragsabschluss, in
der Kommunikation im All-
gemeinen, bei Verhandlun-
gen und Geschiftsessen.
Dazu einige Ratschlige
des erfahrensten Trainers
von ti communication: Chi-

nesen legen groBen Wert
auf ein gutes personliches
Verhiltnis auch zu ihren
Geschiftspartnern, bemii-
hen Sie sich daher, ein sol-
ches Verhiltnis von Anfang
an herzustellen und beizu-
behalten.

Vermeiden Sie intensiven
Blickkontakt mit Threm Ge-
sprachspartner, es gilt als
aufdringlich und unhoflich,
einander beim Sprechen in-
tensiv in die Augen zu
schauen.

,Ja“ ist nicht gleich ,,Ja“
Lernen Sie in praktischen
Ubungen, welche ganz ver-
schiedene Bedeutungen ein
chinesisches ,Ja“ haben

Gestik und Mimik
sollten sehr dezent sein,
ausschweifendes  Gestiku-
lieren und offen gezeigte
Emotionen gelten als auf-
dringlich und peinlich.

Planen Sie ausreichend
Zeit fir Verhandlungen ein,
sie konnen in China oft we-
sentlich linger dauern als
bei uns.

Und ganz wichtig: In Chi-
na spielt das ,Gesicht® ei-
ner Person eine grofle Rolle,
man muss daher sehr da-
rauf achten, in allen Situa-
tionen ,gesichtsschonend*
zu Kommunizieren. Vermei-
den Sie in Verhandlungen
unbedingt jegliches Verhal-
ten, durch welches Ihr Ge-

kann.

sprichspartner sein ,Ge-
sicht®  verlieren  konnte,
zum Beispiel durch offene
Kritik oder durch das An-
sprechen Kkonflikttrichtiger
Themen.

Doch grau ist alle Theorie
- solche Ratschlige, miind-
lich oder schriftlich, werden
Ihr Verhalten im Stress der
konkreten Situation mogli-
cherweise nur wenig beein-
flussen konnen. Ein Verhal-
tenstraining  bhei  Profis
macht sicher.
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