Special :: China

Verhandlungen mit Chinesen

Dos and Don'ts sowie
Tipps und Iricks fur Ihren
crfolg in China

Joint Venture- und M&A-Verhandlungen
gehoren zu den schwierigsten Themen im
Geschaftsleben. Taktische Fehler sowie
kulturelle Missverstandnisse in China fiihren
zu erheblich hoheren Kosten sowie unnétigen
Verzogerungen — schlimmstenfalls sogar zum
Scheitern der Verhandlung.

Gilinstige Rahmenbedingungen
im Vorfeld schaffen

Wer erst an die optimale Vorgehensweise denkt, kurz be-
vor er zu den Verhandlungen nach China fliegt, hat den
Erfolg bereits zum groRen Teil verschenkt. Noch vor der
ersten Verhandlung miissen giinstige Rahmenbedingun-
gen geschaffen werden. Zu den ,Hausaufgaben®, die im
Vorfeld der Verhandlungen erledigt werden mussen, ge-
horen:

Eine systematische Suche nach potenziellen JV-Part-

nern bzw. M&A-Zielunternehmen (Targets) sowie

eine sorgfaltige Priifung/Begutachtung nicht nur der

Firmen, sondern auch deren Eigentliimer
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Auswahl und Schulung der eigenen Mitarbeiter fir
die Verhandlung mit den chinesischen Verhandlungs-
partnern

Festlegung des Verhandlungsortes sowie der Partei,
die den Vertrag vorbereitet

Aufbau einer personlichen Beziehung zu den Ver-
handlungspartnern

Aufklarung der chinesischen Partner Uber Due Dili-

gence und Bewertung.
Eine gute Vorbereitung ist das Aund O

Haufigste Fehler von deutschen Unternehmen in dieser
Vorbereitungsphase sind u.a. eine tbereilte Fokussierung
auf nur einen Partner bzw. ein Target. Deutsche sind dar-
an gewohnt, dass solche Verhandlungen unter Exklusivi-
tat gefihrt werden. In China ist es jedoch die Regel, dass
man gleichzeitig mit zwei oder drei Firmen, die gegensei-
tig in Konkurrenz stehen, den besten Deal aushandelt.
D.h. die Chinesen erwarten urspringlich gar keine Zusi-
cherung seitens des deutschen Unternehmens, dass man
exklusiv mit ihm verhandelt. Viele Deutsche versprechen
dem chinesischen Partner (unaufgefordert) Exklusivitat
und konnen dann spater bei der Verhandlung nicht mehr
auf alternative Angebote anderer Firmen eingehen.
Daruber hinaus achten deutsche Unternehmen zu sehr
auf Finanzzahlen und Technologie des chinesischen
Zielunternehmens ohne Reputation, Motivation, Per-
sonlichkeit und Werdegang der Eigentumer der chine-
sischen Unternehmen zu prifen: Sind diese ehrbare
Kaufleute? Halten sie auch ihr Wort?

Es ist unablassig, die chinesischen Partner uber die
bevorstehende Due Diligence sowie die grundlegende
Bewertungsmethode genau aufzuklaren. Es kommt im-
mer wieder vor, dass sich das chinesische Unternehmen
bei der spateren Due Diligence weigert, die benotigten



.

Informationen zur Verfligung zu stellen. Dabei reicht es
jedoch nicht, die Chinesen zu fragen, ob sie Due Diligence
kennen und verstehen. Alle Chinesen bejahen diese Frage,
um nicht ihr Gesicht zu verlieren. Die meisten Chinesen
haben jedoch noch nie zuvor eine Due Diligence durchge-
flhrt und meinen, dass eine Due Diligence nichts anderes
als ein von Wirtschaftspriifern durchgefuhrter Audit sei.

Haufigste Fehler bei der Verhandlung

Den grofSten Fehler, den man beiVerhandlungen in China
Uberhaupt machen kann, ist, Anwalte zu den Vertragsge-
sprachen mitzubringen. Fiir chinesische Geschaftspart-
ner ist es Ublich, dass die Verhandlung von Chef zu Chef
recht zlgig gefuhrt wird. Sobald ein Anwalt anwesend
ist, der standig mit Detailfragen und rechtlichen Bemer-
kungen unterbricht, verlasst der Chef des chinesischen
Unternehmens entnervt den Verhandlungstisch und
schickt ebenfalls seine Anwadlte. Dann erstreckt sich die
Verhandlungsdauer nicht iber wenige Wochen, sondern
Uber Monate oder noch langer.

Das soll natlrlich nicht heilSen, dass Anwaélte bei
den Verhandlungen unwichtig sind. Sie sollten jedoch
im Hintergrund bleiben und gehdren nicht an den Ver-
handlungstisch, sondern werden erst in den Prozess ein-
bezogen, wenn es um die Umsetzung der Ergebnisse in
Vertrage geht.

Wer schreibt, der bleibt: Es ist wichtig, dass die
Vertrage von dem deutschen Unternehmen vorbereitet
werden, weil dabei viele Details, die in den vorangegan-
genen Gesprachen nicht explizit festgelegt worden sind,
dezent zum eigenen Vorteil formuliert werden kénnen.
Der Vertragsentwurf soll natlrlich trotzdem fair bleiben,
denn sobald der chinesische Vertragspartner das Gefuhl
bekommt, dass der Vertrag zu seinem Nachteil formuliert
wurde, bricht er die Verhandlungen ab.
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Empfehlung fiir die Verhandlungsfiihrung

Schaffen Sie eine angenehme Atmosphare im Vor- und
Umfeld der Verhandlung. Treten Sie immer souveran
und entschlossen auf. Bauen Sie personliche Beziehun-
gen und Freundschaft mit Chinesen auf und gewinnen
deren Vertrauen. Verhandeln Sie hart — aber bleiben da-
bei immer freundlich, kooperativ, engagiert und flexibel
(,everything is negotiable”). Machen Sie niemals ein Zu-
gestandnis, ohne dafiir eine Gegenleistung zu verlangen.
Sehen Sie die Verhandlung sportlich und lassen Sie sich
von den kleinen Tricks der Chinesen (z.B. das beliebte
,Bluffing” oder kinstlicher Zeitdruck) nicht drgern oder
gar aus der Fassung bringen. So stellen Sie sicher, fir Ihr
Unternehmen das beste Ergebnis auszuhandeln.

Dr. Kuang-Hua Lin ist Geschaftsfiihrer des Beratungs-
unternehmens Asia-Pacific Management Consulting
GmbH (APMC). Sein Unternehmen zahlt zu den fiih-
renden auf Asien spezialisierten Management-Bera-
tungen in Deutschland. APMC unterstitzt mit eigenen
Niederlassungen in China inzwischen tber 450 deut-
sche und europdische Unternehmen und hat Projekte
in ganz Asien erfolgreich durchgefiihrt. Das Leistungs-
spektrum von APMC umfasst neben den klassischen
Bereichen der Unternehmensberatung (Strategie-
Beratung, Marktforschung) auch Personalberatung,
M&A, Griindung (Fabriken und Niederlassungen), Kri-
senmanagement u.a. in den verschiedensten Indust-
rien. APMC bietet auch interkulturelle Trainings sowie
Karriereentwicklungsprogramme und Coaching fiir
Fihrungskrafte an.

www.asia-pacific.de

LogReal.direkt 17



