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Im Reich der Mitte geschéiften

Viele internationale und

Schweizer Unternehmer sind
in China titig, aber nicht alle
erfolgreich. Woran liegt das?

ZURICH - «Wie alt sind Sie? Haben
Sie Kinder?», iiber so viel Neugier
wire mancher Geschiftsmann in un-
seren Breitengraden wohl etwas irri-
tiert. In China indes sind jene Fragen
typisch, um seinen Verhandlungspart-
ner erst einmal richtig einzuordnen. Es
sind sogenannte «Funktionsfragen»,
mit denen der Chinese herausfinden
mochte, ob er mit einem «Senior»
oder «Junior» verhandelt — als «Juni-
or» gelten im Ubrigen alle unverhei-
rateten Miénner ohne Kinder. Feine
Unterschiede, die man kennen muss,
will man im «Zukunftsmarkt China»

Wer in China (hier eine in

erfolgreich Handel betreiben. Wer
als «Langnase» (Europder) die chi-
nesische Businessmentalitit versteht,
darf bald mit Konfuzius sagen: «Der
Weise ldsst sich nicht irrefithren.»
Thomas Roth ist an der «ZfU Inter-
national Business School» in Thalwil
Hauptreferent des Seminars «Business
mit Chinesen». Als langjihriger Spe-
zialist im asiatischen Raum weiss er:
«Bei den Verhandlungen vermasseln
wir uns die Geschiifte.» Derzeit laufen
89 Grosstunnel-Projekte in China, wo-
bei fiinf Schweizer Firmen daran be-
teiligt sind. Jedoch, mehr als 80 Pro-
zent der Geschiftsbeziechungen mit
chinesischen Partnern scheitern inner-
halb von drei Jahren. «Wir bewegen
uns nicht alleine auf diesem Markt.
China ist ein offener Weltmarkt der
Kulturen, wir konnen nur voneinander

SEMINARE
ZUM THEMA
Die «ZfU International Business

School» ist ein Kompetenzzentrum
fur «Strategische Unternehmensfiih-
rung». Thomas Roth unterrichtet dort
unter anderem «Business mit Chi-
nesen» und lehrt die interessierten
Teilnehmer, wie sie im wachsenden,
chinesischen Markt souverén verhan-
deln und auftreten konnen.

Néhere Informationen: ZfU, Im Park 4,
8800 Thalwil, Tel. 044 722 85 85,
Fax 044 722 85 86, info@zfu.ch. (hei)

www.zfu.ch

lernen», lautet Roths Einschitzung.
Die Teilnehmer des zweitagigen Semi-
nars lernen unter anderem, wie sie mit
gewissen «Dont’s» umgehen miissen.
«Cheering Jokes», also aufheiternde
‘Witze, kénnen falsch verstanden wer-
den. Essstibchen werden nach Be-
endigung der Mahlzeit nicht einfach
achtlos in den Reis gesteckt.

Die Visitenkarte falsch zu halten
mag zwar ein héufiges Fettnipfchen
sein, weit schlimmer aber ist es, liber
Drittpersonen abschitzig zu sprechen.
Und wenn nach erfolgtem Vertragsab-
schluss in der Karaoke-Bar reichlich
der Alkohol fliesst, trinkt die kluge
Langnase das erste Glas mit und winkt
danach fiir die Folgerunden ab. Unge-
achtet des Pegelstandes aber gilt: Nie
iiber Politik sprechen. Européer ver-
handeln oft nach dem Harvard-Kon-

ins a will, muss anders verhandeln als in Europa. Bild: key

Sachbezogene Verhandlungen

Das Harvard-Konzept ist eine Me-
thode, um Verhandlungen sachbe-
zogen zu fithren. Das Prinzip beruht
auf drei Punkten: Verhandlungen
fihren zur verniinftigen Uberein-
kunft. Sie sollen effizient sein und
sie sollen das Verhiiltnis zwischen
den Parteien verbessern.

Dafiir ist es notwendig, dass
die  Verhandelnden vier As-
pekte  beachten: Sie  miissen
die Menschen und die Probleme ge-
trennt voneinander behandeln, die
Interessen der Beteiligten und nicht

die Positionen in den Mittelpunkt
stellen, vor der entscheidenden Sit-
zung eigene Wahlmoglichkeiten ent-
wickeln und das Ergebnis auf objek-
tiven Prinzipien aufbauen.

Dies bedeutet fiir unsere Kul-
tur, dass wir meistens sehr struktu-
riert und linear vorgehen. Im Unter-
schied zu Europa hat der Asiate ein
hoheres Kontext- und Informations-
bediirfnis, folgt einer Spirallogik, um
den ganzen Kontext einzuschliessen
und steht damit im Konflikt mit den
linearen Ablédufen. (hei)

zept (siche Kasten). Diese Verhand-
lungsmethode fiihrt mit Chinesen im
seltensten Fall zum Ziel; die Asiaten
fragen sich dann, warum die Europi-
er sich so ungeschickt anstellen. Wich-
tiger wire es, die verschiedenen Stra-
tegeme und Listen zu kennen. In Eu-
ropa sind Machiavelli-Methoden eher
verpont, in China werden Listen aber
durchaus als Zeichen fiir Weisheit ge-
wertet. «Hiiten Sie sich, harmonisch
zu sein», sagt Thomas Roth. «Wenn
man merkt, dass etwas schief lduft, so-
fort melden. Nur so kann man den Re-
spekt erlangen.» Wer sich souverin in
bestimmten Geschiftssituationen be-
wegen mochte, beschiftige sich also
vorher besser mit den chinesischen
Gepflogenheiten, denn nur so kann
er «den Himmel tiuschend das Meer
iiberqueren». MICHAEL HEISCH

LISTEN ALS MITTEL
DER VERHANDLUNG

List als Strategie
List ist ein integraler Teil des chine-
sischen (Militar-)Denkens und wird
moglichst oft angewendet. Einer-
seits um Ressourcen zu sparen und
Verluste gering zu halten, anderseits
um einen Vorteil zu erlangen. Die Chi-
nesen nehmen an, dass die Gegen-
seite mit gleichen Spiessen kampft
und (ber ein Listenarsenal ebenso
verfiigt. Wer die Listen nicht kennt,
wird grundsétzlich als naiv und des-
halb als dberlistenswert betrachtet.
Wenn man demnach mit gleich langen
Spiessen kampft, ist die List auch kei-
ne Schadensliste mehr, sondern ein
Mittel der Verhandlung, ein Werkzeug
in der Strategiewerkzeugkiste, eben
ein Strategem. Die Chinesen kennen
rund 36 Strategeme, die sich in sechs
Kategorien einteilen lassen:
W Listen aus einer vorteilhaften
Situation/einer Position der Starke
| Listen flr eine Konfrontation
M Listen fur einen Angriff
W Listen in einer verwirrten Situation
M Listen um Boden zu gewinnen
m Listen in defensiven/aussichts-
losen Situationen
(Quelle: Thomas Roth, 2006)
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Firmenretter sind
immer hiufiger
Retterinnen

Interim Manager, also
Sanierer und Firmenretter,
sind zunehmend «bunter»,
jlinger und weiblicher.

FRANKFURT - Ein Klischee stirbt:
das von «Superman», der edle Jung-
frauen und am liebsten noch die gan-
ze Welt rettet. Dies ist eine der wich-
tigsten Aussagen der Interim-Ma-
nagement-Fachtagung des Arbeits-
kreises Interim Management Provider
(AIMP), welche mit iiber 250 Teilneh-
mern aus ganz Europa in Frankfurt
stattfand. Natiirlich gibt es weiterhin
Manager, die als knallharte Sanierer
und Turn-around-Manager Unterneh-
men vor der Insolvenz retten.

Insgesamt sind jedoch die meisten
Interim Manager heute mit vielfil-
tigen Aufgaben im Finanzbereich, in
der Produktion, im Einkauf, im Ver-
trieb oder im Personalbereich im Ein-
satz. Eine Branchenumfrage hat erge-
ben, dass 40 Prozent der Projekte mit
Verinderungen («Change Manage-
ment») zu tun haben. Erst dann kom-
men mit jeweils knapp 20 Prozent
«Sanierungen» und die «Uberbrii-
ckung von Vakanzen». Unternechmen
holen sich also zusitzliche Manage-
mentkapazititen ins Unternehmen.
«Mit einem Interim Manager hat man
jemanden, der das Gewollte umset-
zen und Veridnderungen durchsetzen
kann», sagt Harald Schoénfeld, Ge-
schiftsfithrer von Butterflymanager,
einer im AIMP organisierten Firma
aus der Schweiz mit knapp 1500 Inte-
rim Managers.

Starke Personlichkeiten
Interim Manager werden zunehmend
«bunter», weiblicher und jiinger. Die
Menschen, die solche Interimsaufga-
ben iibernehmen, sind meistens dann
erfolgreich, wenn sie (neben fachlicher
und methodischer Kompetenz) sehr
stark auf der Personlichkeitsseite sind
und eine hohe soziale und emotionale
Kompetenz in die tdglichen Arbeit
mitbringen. Darum werden die auf der
Tagung beschriebenen «Independent
Management Professionals», die iiber-
durchschnittlich qualifizierten, iiberre-
gional mobilen, unternehmerisch den-
kenden und kommunikationsstarken
Selbstvermarkter, viel versprechende
Perspektiven haben. (idb)
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Am Samstag, 17. und Sonntag, 18. Februar 2007 finden die
Schweizer Meisterschaften in der Hallen Leichtathletik 2007
im neuen, topmodernen Athletik Zentrum St. Gallen*

statt, als sportliche Attraktion des Eréffnungsevents.

Erdgas als Hauptsponsor der Schweizer Hallen Leichtathletik o

Meisterschaften und Leading Partner von Swiss Athletics freut
sich mit Ihnen und den Athleten auf spannende Wettkampfe.

*Parkstrasse 2 (beim Stadtpark), 9004 St. Gallen
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