‘Deutsch-chinesischer Giptel

Von Sigmundt v. Heydekampf

Die Teilnahme des chinesi-
schen Premierministers Li
Keqiang am deutsch-chinesi-
schen Wirtschaftsgipfel im Ok-
tober in Hamburg zeigt die Be-
deutung, die die neue Fiihrung
den beiderseitigen Wirtschafts-
beziehungen auch langfristig
beimisst. Weniger Biirokratie
soll zwar neue Investoren ins
Land locken, aber fiir deutsche
Mittelstandler ist der Gang
nach China oft nicht einfach.
Wer auf den dortigen Mirkten
erfolgreich sein will, sollte sich
auf die geschiftlichen Gepflo-
genheiten im Gastland einstel-
len und interkulturelle Klippen
umschiffen,

Zusammen mit dem China-
Experten und Unternehmens-
berater Stefan Kracht, der in
Hongkong lebt und arbeitet,
hat die Nord Wirtschaft die
wichtigsten Tipps fiir einen er-
folgreichen Markteinstieg im
Reich der Mitte zusammenge-
stellt. ,

Ganz gleich, ob der erste
Schritt mit einem kleinen Ver-
triebsbiiro oder einer eigenen
Produktion  erfolgt:  Eine
grindliche Vorbereitung auf
das Land ist neben dem richti-
gen Timing fiir den Marktein-
tritt die Grundvoraussetzung
ftir den spédteren Erfolg - da sind
sich alle Experten einig. Dazu
sind vorherige Reisen mit Wirt-
schaftsdelegationen, wie sie
beispielsweise die Auslands-
handelskammern und bi-natio-

nale Institutionen anbieten,
unerldsslich. Manche Indus-
trie- und Handelskammern
bieten auch Seminare zum zer-
tifizierten ,China Manager
THK" an. ,China ist kein homo-
gener Markt, sondern besteht
aus einer Vielzahl von Markten,
die in unterschiedlichen Ent-
wicklungsstufen sind“,  weif3

Stefan Kracht SH

Stefan Kracht. Man miisse Chi-
na als einen Kontinent begrei-
fen. Nur wer die regionalen Un-
terschiede und Mentalititen
beachte, kénne auch die richti-
ge Standortentscheidung tref-
fen. Dabei sei es oft sinnvoll,
sich anfangs auf eine oder zwei
geographisch wichtige Regio-
nen zu konzentrieren, statt zu
versuchen ,,China zu erobern®

Verhandle wie ein Chinese:

»Haben Sie Geduld, halten Sie
alle Optionen offen. Das letzte
Angebot des Geschiftspartners
ist nicht das endgiiltige®, rit
Kracht. Er leitet in zweiter Ge-
neration die von seinem Vater
Jiirgen Kracht gegriindete Fi-
ducia Management Consul-
tants, die mit mehr als 100 Mit-
arbeitern in Hongkong, Shenz-
hen und Shanghai mittelstindi-
sche  Unternehmen  beim
Markteintritt und der Strate-
gieentwicklung in China unter-
stiitzt. ,,Geduld heiflt aber auch,
dass kleine Schritte mehr Erfolg
bringen als die fixierte Umset-
zung grofler Pline.“

Der Personalmarkt in China
ist und bleibt komplex. Der
Einsatz von kreativen Losungen
in der Personalpolitik ist zwin-
gend, die Fluktuation gerade
nach dem chinesischen Neu-
jahrsfest ist hoch. ,Hire a
Friend“ sei an der Tagesord-
nung, so Kracht, dabei spielten
die persénlichen Netzwerke im
Riesenreich eine grofle Rolle.
»Binden ist inzwischen wichti-
ger als finden. Arbeitgeber soll-
ten die im Einstellungsgesprich
gemachten Versprechen auch
einhalten.”

Eine gemischte Fithrungs-
spitze aus deutschen und chine-
sischen Managern hat sich in
der Praxis bewihrt. Compli-
ance ist ein Thema, das Vier-
Augen-Prinzip die beste Vor-
sichtsmafinahme. ,,Es lohnt al-
lemal, Geld fiir die Einhaltung
der Compliance auszugeben®,
weil} Stefan Kracht.



