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  KARRIERE

Halleluja!
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 Eröffnungsevents. 

Erdgas als Hauptsponsor der Schweizer Hallen Leichtathletik
Meisterschaften und Leading Partner von Swiss Athletics freut
sich mit Ihnen und den Athleten auf spannende Wettkämpfe.

www.swiss-athletics.ch                        www.erdgas.ch

Leading Partner von Swiss Athletics

Ede lwe i s s

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

ANZEIGE

iMICHAEL HEISCH

Im Reich der Mitte geschäften

List als Strategie
List ist ein integraler Teil des chine-
sischen (Militär-)Denkens und wird 
möglichst 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 kämpft 
und über ein Listenarsenal ebenso 
verfügt. Wer die Listen nicht kennt, 
wird grundsätzlich als naiv und des-
halb als überlistenswert betrachtet. 
Wenn man demnach mit gleich langen 
Spiessen kämpft, 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:

 Listen aus einer vorteilhaften  
Situation/einer Position der Stärke

 Listen für eine Konfrontation
 Listen für einen Angriff
 Listen in einer verwirrten Situation
 Listen um Boden zu gewinnen
 Listen in defensiven/aussichts-
losen Situationen

    (Quelle: Thomas Roth, 2006)

Büchertipps
Konrad Seitz, «China, eine Weltmacht 
kehrt zurück», Wilhelm Goldmann 
2006, 448 Seiten, 21.40 Franken

Roger Fisher, William Ury, Patton  
Bruce, «Das Harvard-Konzept», Cam-
pus 2003, 268 Seiten, 43.70 Franken

  LISTEN ALS MITTEL 
DER VERHANDLUNG

 (hei)

Sachbezogene Verhandlungen

Firmenretter sind 
immer häu!ger 
Retterinnen

Starke Persönlichkeiten

 (ldb) 

Wer in China (hier eine Textilfabrik in Huaibei) ins Geschäft kommen will, muss anders verhandeln als in Europa. Bild: key

Die «ZfU International Business 
School» ist ein Kompetenzzentrum 
für «Strategische Unternehmensfüh-
rung». Thomas Roth unterrichtet dort 
unter anderem «Business mit Chi-
nesen» und lehrt die interessierten 
Teilnehmer, wie sie im wachsenden, 
chinesischen Markt souverän verhan-
deln und auftreten können.
Nähere Informationen: ZfU, Im Park 4, 
8800 Thalwil, Tel. 044 722 85 85,  
Fax 044 722 85 86, info@zfu.ch.  (hei)

www.zfu.ch

  SEMINARE  
ZUM THEMA


