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Warum Verhandlungen mit chinesischen Geschéftspartnern so schwierig sind und was man dafiir wissen muss

Uber Kampfsport und Kompl

Von Petra Medek

B Im Vorfeld des
Gesprichs positive
Atmosphire schaffen.
@ Vier Formen des Ja
im Chinesischen -
manches davon heifit
definitiv nein.

Wien. Vertreter eines euro-
péischen Konzerns fliegen
nach China, um mit hiesi-
gen Lieferanten zu verhan-
deln. Beim ersten Treffen
der Gespréchspartner kom-

men die Europder gleich -

zur Sache - und schildern

Xueli Yuan unterstiitzt bei
interkulturellen  Schwie-
rigkeiten. Foto: ti communication

ihre Vorstellungen knapp
und fokussiert. Die Chine-
sen wirken irritiert, antwor-
ten permanent mit Ja und
fragen selten mach - und
wenn, dann nur nach
scheinbar unwichtigen De-
tails. Am Ende des Ge-
sprachs herrscht Ratlosig-
keit. Man kommt auf kei-
nen griinen Zweig.

Was lauft da falsch? So
ziemlich alles, wiirde Xueli
Yuan sagen. Der gebiirtige
Chinese lebt in Miinchen
und arbeitet als Trainer flir
deutschsprachige Firmen,
die mit chinesischen Dele-
gationen verhandeln.

Zundchst: Die Chinesen
kennen vier Arten des Ja -
nur eine davon ist mit ,ja,
ich bin mit Ihnen einer Mei-
nung” zu iibersetzen. ,Sagt
ein Chinese ja, so meint er
oft nein, oder er hat etwas
nicht verstanden, “, sagt Yu-
an im Rahmen eines China-
Workshops von Hill Inter-
national in Wien.

Dementsprechend ~ wird
auch das Nein des Europd-
ers nur bedingt akzeptiert:
Chinesen werden. auf einen
bereits abgelehnten Punkt
immer wieder zu sprechen
kommen, meint Yuan.

Auf .. der anderen  Seite
brauche man sich auch
nicht zu wundern, wenn
Chinesen scheinbar geklar-

te Inhalte immer wieder
aufs Tapet bringen. Passiert
das, so sind sie nicht ver-
gesslich oder nachléssig,
sondern unterstreichen da-
mit nur das Gesagte. ,Die
Wiederholung ist fiir den
Chinesen das beste Mittel
zur Betonung®.

Wer mit Profiten
protzt, verliert

Eine weitere Hiirde fiir Ver-
handlungen zwischen Euro-
pa und dem Reich der Mit-
te: Chinesen strukturieren
Informationen anders. Wah-
rend Européder mit dem We-
sentlichen beginnen, né-
hern sich Chinesen dem
Kern der Sache erst lang-
sam iiber Details. In ihren
Augen fallen die zielorien-
tierten Europder also meist
mit der Tiir ins Haus.

Yuan rat Europdern, bei \

Verhandlungen mit Chine-
sen ,bis zum Ende wach-

. sam zu bleiben®. Denn die

wichtigsten Informationen
kidmen bei den Chinesen
meist erst am Schluss.
Generell solite man als
Gast aus der westlichen
Welt darauf achten, ein po;
sitives Gesprachsklima zu
schaffen - und zwar schon
bevor man in die geschftli-
chen Verhandlungen ein-
steigt. Denn der Chinese
wolle sich vor den Verhand-
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lungen ein Bild davon ma-
chen, ob sein Gegeniiber
ein guter Mensch sei. ,Am
besten startet man mit
Komplimenten. Damit
schaffen Sie ein wunderba-
res: Gesprichsklima®, rét
der Experte, der unter ande-
rem auch Siemens und
BMW berét.

Small Talk gilt als beson-
ders wichtig, man sollte ihn
daher nicht unterschitzen,
warnt Yuan. Denn dabei
werden die Gesprachspart-
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Fiir Filhrungskréfte westlicher Unternehmen lohnt es sich, die kulturellen und ge-
schiftlichen Gepflogenheiten im Reich der Mitte unter die Lupe zu nehmen. Foto: bb

ner guasi ,abgeklopft*: Stel-

len Europder ihr Geschéft
bei der ersten Plauderei als
florierend dar, haben sie da-
darch bei den Chinesen
gleich eine schlechtere Ver-
handlungsposition. ~wer
sein Unternehmen als profi-
tabel vorstellt und von Ge-
winnzuwachs spricht, hat
sich positioniert. Der Chine-
se wird den Preis seiner
Leistung hiher ansetzen®.
sGenerell betrachten die
Chinesen das Geschéft als

Kampfsport“, betont Yuan.
Und er rét verhandlungs-
willigen Europfern zu ei-
ner gesunden Portion Skep-
sis“, was die von Chinesen
vorgelegten Daten und Sta-
tistiken betrifft. AuBerdem
sei es ratsam, Tages- und
Verlaufsprotokelle von Ver-
handlungen zu fithren, die
beide Geschiftspartner un-
terzeichnen sollten. ,Chine-
sen fangen erst an, Fragen
zu stellen, wenn sie etwas
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unterschreiben miissen®. &



