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China. Ein »Jac muss im Reich der Mitte nicht immer Zustimmung signalisieren. Doch
es dibt weitaus mehr Feinheiten, auf die Verhandler achten miissen.

»Geschiifte wie Kampfsport«

sae s gibt ndcht melr our ein China'|
sagt Xueli Yuan diesen Dienstag bei ei-
nem Fachvortrag bei Hill International:
»Das Bild vieler Osterreicher, die Chi-
nesen als zuriickhaltend, traditions-
bewusst und bescheiden beschreiben,
entspricht nicht mehr der Realitit” Die
wirtschaltliche Bedeutung des Reichs
der Mitte nehme allerdings rapide zu.
Somit werde es flir Manager immer
wichtiger, diber das Land Bescheid zu
wissen, Der chemalige Mitarbelter des
State Bureau of Foreign Experts des chi-
nesischien Staatsrates in Peking trennt
sein Hefmatland in drei Teile: maditio-
nalistisch, sozialistisch und maodern. je
nachdem, mit welcher dieser Gruppen
europdische Manager Geschiifte ma-
chen, missen sle ein anderes Verhalten
an den Tag legen,

- Gegeniiber der traditionalistischen
Generation - dabei handelt es sich um
die diber 60-Jahrigen - seien vor allem
Zuriickhaltung und demiitiges Aufire-
ten angebracht, Mit diesen Eigenschaf-
ten kommt man allerdings im moder-
nen China nicht weit: Die unter 35-Jih-
rigen sprechen offen aus, was sie den-
ken. Sie haben melst eine gute Aushil-
dung absolviert, sprechen Fremdspra-
chen und leben aufgeschlossen, Das
sozialistische China sei vor allem von
der Zeit der Kulturrevolution gepriigt.
-Siehiitten in dieser Zeit sehir viel durch-
machen miissen, so Yuan,

Nicht aus der Rolle fallen

Karriere hat diese Generation dann in
der Zeit der markrwirtschaftlichen GIf-
nung gemacht. ,Wer sich ideclogisch

s0 oft umorientieren musste, der agiert’

natiilich sehr pragmatisch’, hebt der
Experte einen herausstechenden We-
senszug dieser Gruppe hervor. Um zu
refissieren, miissten Verhandler daher
herausfinden, welchem China ihr Ge-

o iag
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uEine bildhafte Sprache I:nes*:ﬂhlerurigt Verhandiun

geniither zuzurechnen ist. Beim Um-
gang mil allen Gruppen ist jedenfalls
ein besonderes Mafs an Hoflichkeit not-
wendig, betont Yuan: Das Bild der
Chinesen vom Buropder ist das eines
Gentleman. Wenn Sie dann ans der
Rolle fallen, zerstiren Sie dieses idea-
lisierte Bild" Probleme sollten zwar an-
gesprochen werden - allerdings hiinge
es davon ab, i welcher Form dies ge-
schehe.

Im Rahmen des Vortrags gibt Yuan
auch konkrele Emplehlungen [ic Ver-
handlungssituationen ab: ,Bedenken
Sie, dass es in China vier Arten gibt,
Ja' za sagen. Nur eine davon bedeu-
tet, dass hnen thr Gegeniiber wirk-
lich inhaltlich zustimoml” Mit einem
schnellen Ja" wollten einige Chinesen
nur unzureichende Sprachkenninisse
iibersplelen oder cinen Konflikt aus-
wejchen. (Auch ein Vielleicht' signali-
slert daher Ablehnung”

Wichtig sei auch, sich einer mog-
lichst bildhaften Sprache zu bedienen.
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gen In Chinae, sagh Xoeli Tuaﬁ. ;u..;.;m-;

Auvfgrund ihrer Schriftzeichen scien
Chinesen sebr offen fir Visualisierun-
gen, erklirt der Experte. Diese wikrden
den Verhandiungsverlauf daher ent-
scheidend beschleunigen.

Vertrauen schaffen

Erfolgsentscheidend sei aufierdem, bei
den Gespriichen eine gute Atmosphiire
aufrubaven - Der beste Wep dazu st
s, Komplbmente zu machen’, rit Yuan
- und méglichst schnell Vertraven auf-
zubauen. ,In China hat Geld keinelan-
ge Tradition, Bei den Tauschgeschif-
ten war es enotm wichtig, dass man
seinem Gegenitber vertraten konnte!”
Wer sichr allerdings nun weiche Ver-
handler erwarte, der irre: Wihrend Eu-
rapder sich bei Verhandlungen im Sin-
ne einer kaufindnnischen Tradiiion eh-
remwert verhalten wnd Win-win-Situa-
tionen kreieren wollen, sehen Chine-
sen das anders: (Sie wollen maglichst
gewinnen, Fiir sie ist Geschéfremachen
daher wie Kampfaport!” HIK




