Management

Ohne interkulturelles Know-
how kommt es oft zu Missver-
standnissen und Fehlentwick-
lungen. Worauf Unternehmer
in China achten sollten, um
Geschéftserfolge zu erzielen.

Mit List und Harmonie

STRATEGIE: INTERKULTURELLES KNOW-HOW FUHRT ZU ERFOLG IM CHINAGESCHAFT
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Auch beim Geschaftsessen warten auf west-

liche Geschaftsfeute viele Fettndplchen
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Hatte er richtig gehort? Dem deutschen Ge-
schaftsmann stieg langsam die Zornesrote
ins Gesicht! Ist ja nicht so schlimm, hatten
die Chinesen eben gesagt, bisher hatte doch
die Zusammenarbeit immer gut geklappt.
Gestern war er in China angekommen, um
die Anlage in der deutschen Tochter in Be-
trieb zu nehmen. Nichts war fertig! Die chine-
sischen Partner waren mit ihrer Arbeit min-
destens drei Wochen in Verzug! Warum hat-
ten sie ihn nicht informiert? Man hatte Ver-
starkung bereitstellen konnen. Aber jetzt?
Jetzt wurde man nicht rechtzeitig mit der
Produktion beginnen konnen!

Er wollte das klaren! Wer hatte das zu verant-
worten? Die letzte Anlage sei doch terminge-
recht in Betrieb genommen worden, sagten
die Chinesen. AuRerdem wirden die beiden
Unternehmen nun schon seit mehr als drei
Jahren sehr gut zusammenarbeiten. Der Mit-
telstandler war kurz vor der Explosion, wa-
rum dieses Herunterspielen? Sahen die Chi-
nesen nicht, wie kritisch die Situation war?
Soziale Harmonie stellt einen wichtigen Wert
in China dar. Die soziale Ordnung muss in
gleicher Weise harmonisch wirken wie die
Natur. Wird diese harmonische Ordnung ge-

stort, entsteht nach chinesischem Verstand-
nig das Chaos. Diskussionen werden als Sto-
rung der Harmonie und damit als aulterst un-
angenehm empfunden. Die chinesische Sei-
te war sich des groben Fehlers durchaus be-
wusst, Im Konfliktfall wird aber zunachst ver-
sucht, die Harmonie wieder herzustellen und
Gemeinsamkeiten zu betonen. Eine Klarung
wie im westlichen Kontext oder das Finden
eines Schuldigen ist nicht notwendig. Zu-

Zugunsten der Harmonie
die Wahrheit verschleiern

gunsten der Harmonie dirfen Probleme un-
ter den Teppich gekehrt und die Wahrheit
verschleiert werden,

Natirlich gibt es im Umgang mit Chinesen
viele Fettnapfchen, in die der Europaer treten
kann (s. Kasten). Er verliert zwar in den Au-
gen des Gegenlibers etwas Gesicht und da-
mit Respekt. Nachhaltig negativ auf den Ge-
schaftserfolg wirken sich aber vor allem Fehl-
interpretationen durch Missverstandnisse in
der Kommunikation und im Verhalten aus:
Seit einigen Jahren unterhalt ein deutscher
Anlagenbauer ein Vertriebsburo in Beijing. Er

Die chinesische Kultur sieht den Menschen
traditionall als Teil eines sozialen Netzwerks.
So ist das Guanxi-Prinzip entstanden: eine Ver-
flechtung von hselseitigen Verpflichtung
und Anspriichen Gber einen langen Zeitraum
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vertraut seinem chinesischen Geschaftsfih-
rer vor Ort. Gewinne werden zwar dort auch
nach vier Jahren noch nicht erzielt. Aber man
hort ja allenthalben, der chinesische Markt
sei schwierig und es bedurfe einer langeren
Anlaufzeit und viel Geduld. Ein Mitglied der
deutschen Geschaftsleitung fliegt hin und
wieder nach China, um dort nach dem Rech-
ten zu sehen, Wie sich spater herausstellen
solite, hatte er ginen groben Fehler began-
gen: Seine wenigen Besuche in China wur-
den von den Chinesen als mangelndes Inte-
resse an einem gut laufenden Geschaft inter-
pretiert. In solchen Situationen kommt oft die
chinesische Kriegslist ,Das Wasser truben,
um Fische zu fangen” zur Anwendung: Man
kann fern des Stammhauses sein eigenes
Sappchen kochen. Das tat der chinesische
Geschaftsfihrer auch und hatte es so zu ei-
nem kleinen Wohlstand gebracht.

Es gibt viele Dinge, die es zu beachten gilt, will
man im Umgang mit chinesischen Geschéfts-
partnern, Kollegen und Teammitgliedern er-
folgreich sein. Ziel der Aneignung von inter-
kulturellem Know-how ist es, Handlungswei-
sen und Reaktionen der Partner, Kollegen und
Mitarbeiter zu verstehen und im Sinne des

Do’s and Dont's

... bei der Begriifung [

*Visitenkarten sollten unbedingt in ausreichender Zahl und |
zweisprachig mitgefiihrt werden. Uberreicht und entgegen-|
genommen werden sie mit beiden Hinden. Danach gilt es, die
Karte aufmerksam zu lesen, um das Gegeniiber prechend
zu wiirdigen. Die Karte sollte niemals ungelesen in die Anzug-
tasche gesteckt werden oder in Anwesenheit desjenigen, der
sie {iberreicht hat, beschrieben werden!

*Im Westen wird ein faster Hindedruck in Verbindung mit Blick-
kontakt als Zeichen einer aufgeschl ), selbstb y
und vertriglichen Personlichkeit gesehen. In China dagegen
wire das ein Zeichen von Aggression. Dort werden die Hinde
nur leicht geschiittelt, direkter Blickkontakt wird vermieden.

... beim Geschiéftsessen

*Essen ist das soziale, netz
nis in China.

*Die Sitzordnung unterliegt der Hi hie, so sollte die rang-
hochste Person mit Blick zur Tiir platziert werden.

*Beim Essen kénnen auch schwierige Tt und Probl
angesprochen werden,

+Stdbchen sollten niemals in die Reisschale gesteckt werden.
Da in Speiseopfer, die den Ahnen dargebracht werden, Réu-
cherstabchen gesteckt werden, wére das ein Zeichen dafiir,
dass die Speisen nicht fiir die Lebenden, sondern fiir die Toten
bestimmt sind.

*Alle Speisen werden unter den Anwesenden geteilt.

*Lautes Schnauzen bei Tisch und das anschlieRende Verstauen
des bakterienbeladenen Taschentuches in eine Hosen- oder Ja-

kentasche ruft bei Chi tarken Ekel hervor. Vergleichbar

vielleicht mit der Wirkung der chinesischen Variante in Sachen
Schleimentsorgung auf uns: Nase hochzieh hlie
gerduschvoll Réuspern und dabei den Schleim aus dem Ra-|
chen losen, dann ausspucken.

*Die Rechnung sollte nicht geteilt werden. Wiirde sie geteilt,
wiire das gleichsam ein Signal dafiir, kein Interesse an einem
Netzwerk mit den anderen Tischgenossen zu haben.
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Geschaftserfolges angemessen darauf zu rea-
gieren. Interkulturelles Konfliktpotenzial sollte
maoglichst frihzeitig erkannt werden, um teu-
re Fehlentwicklungen zu vermeiden. Ziel ist es
aber auch, China zu verstehen und so Risiken
und Chancen besser einschatzen zu kénnen.

B Ruth Schaefer, M.A.
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Seminar Interkudturalics. Training
China™ vom 27. bis 28. Soptember 2007 in Hohenkammaer
bei Minchen, Infos unter: www bayiech-akademio de,
kundenservicehaytoch.de, Tol {(911) 20671-350
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