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Wer mit Chinesen
Geschafte machen will,
sollte trinkfest sein. Im
Reich der Mitte gibt es in
den Unternehmen Mitarbei-
ter, die allein dafir da
sind, Vertragsabschliisse
zwischen ihren Chefs und
den auslandischen Part-
nern vorzubereiten und
gebliihrend zu feiern.

Aber das ist nicht die einzige
Besonderheit. In jedem Fall gilt:
Geschéfte mit Chinesen anzu-
bahnen, kann sich lohnen, denn
die Deutschen sind bei ihnen
hoch angesehen.

»In China liebt man das Feiern
und Zusammensein«, erzahlt
Ines Ratajczak. In Japan dage-
gen sollten ausléndische Unter-
nehmer besser beim Karaokesin-
gen mitmachen, um nicht unan-
genehm aufzufallen, rat die
Referatsleiterin international
der Industrie- und Han-
delskammer Ostwest-
falen in Bielefeld.
Andere Lander, an-
dere Sitten! Aber
warum sollte man
sich Uberhaupt an passen?
»Business is people«, betont
Ratajczak. Man verhandele
nicht mit Maschinen, sondern
mit Menschen.

Etwa 350 Firmen in Ostwest-
falen-Lippe unterhalten Ge-
schaftskontakte zu China. Sie
verkaufen Maschinen dorthin
oder lassen in Asien fir sich
produzieren. Im Jahr 2014 wur-
den aus China Guter im Wert von
23 Milliarden Euro nach Nord-
rhein-Westfalen eingefiihrt und
Waren fir 10,4 Milliarden Euro
dorthin verkauft. Wer sich ein
Standbein in Millionenstadten
wie Peking, Shanghai, Wuhan,
Xian oder Nanking geschaffen
hat, kann bei den Arbeitern
nicht die Treue
zum Betrieb er-
warten, wie es sie
in  Deutschland
vielfach noch
gibt. »Die Ar-
beitnehmerfluk-
tuation ist in
China sehr hoch,
fur nur wenige
Euro mehr im
Monat sind die
Mitarbeiter be-
reit, den Job zu ten die
wechseln«, warnt
Ratajczak  und
erganzt: »Geld ist
oftmals alles,
Loyalitat kann man bei 80 bis 90
Prozent der Mitarbeiter nicht
erwarten.« Es kdnne passieren,
dass ein Teil der Belegschaft
nach dem Frihlingsfest, wenn

Geschenke erhal-
Freund-
schaft: Alfons Kin-
zel mit einem Ge-
schaftspartner.
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die Chinesen quer durchs riesige
Land zu ihren Familien reisen,

nicht wieder zuriickkehrt. Viele

Firmen scheuten auch einen
Umzug der Betriebsstéatte, weil
meist groRRe Teile der Belegschaft
nicht mit umziehen wollen.

Deutsche, die in China Einhei-
mische anlernen, wunderten sich
immer wieder darlber, dass das
Wissen nach kurzer Zeit nicht
mehr vorhanden zu sein scheint.
»Ein Chinese wirde nie zugeben,
dass er etwas nicht verstanden
hat, um nicht sein Gesicht zu
verlieren«, erklart Ratajczak.
Deshalb diirfe man einen Arbei-
ter auch nie vor versammelter
Mannschaft kritisieren. Bei den
Verhandlungen mit den Ge-
schaftspartnern komme es auf
Hartnackigkeit an. Chinesen
versuchten oft, eigentlich ab-
gehakte Punkte neu zu ver-
handeln.

Und sie haben ein anderes
Verstandnis von Punkt-
lichkeit, hat Ri-
chard Erb

’ Paderborn
festgestellt. 17
Jahre lang hat er im
chinesischen Kulturraum
gelebt und unter anderem fir
Fujitsu-Siemens Kontakte in
Asien geknlpft. Dabei hat er
beobachtet: »Wenn ein Chinese
sagt, er konne das Gebaude
schon sehen, dauert es noch 15
Minuten. Wenn er »Ich bin gleich
da¢ sagt, noch eine Stunde.« Als
harte Verhandlungspartner hat
Alfons Kinzel seine chinesischen
Geschaftspartner kennenge-
lernt. Seit zehn Jahren verkauft
der Geschaftsfiih-
rer der Bielefelder
Firma A&M Kinzel
(40 Mitarbeiter)
Siebdruckmaschi-
nen ins Reich der
Mitte; er hat Kun-
den in Peking,
Shanghai, Dalian
und Xiamen. »Man
braucht einen lan-
gen Atem, betont
der 70-Jahrige, in-
zwischen aber lie-
fen die Ge schafte
gut. Die Chinesen
hat er bisher stets
als vertrauenswiir-
dige, freundliche und zuvorkom-
mende Menschen erlebt, die auf
Deutschland schwoéren. »Sie ha-
ben einen fast schon andachtigen
Glauben an deutsche Produkte«,

(65) aus

hat Kinzel beobachtet. Um
Topqualitdt zu  bekommen,
zbgen sie dann auch Maschinen
aus Bielefeld den erheblich billi-

geren in der Heimat vor.

Vertragsabschlisse mit Chine-
sen seien einfacher als mit euro-
paischen Kunden. Kinzel:
»Wenn wir in Deutschland eine
Maschine verkaufen, wird von
uns nach der Anzahlung eine
Burgschaft verlangt — in China
aber nicht.« Und dass Produkte
kopiert werden, sei auch nicht
typisch chinesisch: »Das ist uns
auch schon in Italien und
Deutschland passiert.«

Kinzel verkauft Siebdruckma-
schinen in alle Welt, sie drucken
zum Beispiel die kleinen 1,5-
Volt-Batterien fur ténende

GruRkarten, Etiketten, Schal-
tungen oder die Wappen von
Hotels in deren Schokoladenta-
felchen. 15 Mal war Alfons Kin-

zel schon in China, und das Land
nétigt ihm Respekt ab: »lch
denke, China ist nicht nur im
Aufbruch, sondern schon sehr
weit fortgeschritten. Da werden
nicht nur Billigprodukte auf den

Markt geworfen, und was die

Heiner Wemhoéner geht es
nicht nur um Geschafte. Den
64-Jahrigen faszinieren China,
dessen Menschen und ihre zeit-
gendssische Kunst, die er sam-
melt. Und die Chinesen haben
umgekehrt eine hohe Meinung
von dem Ostwestfalen. Der Chef
der Herforder Firma Wemhoner
Surface Solutions hat es zum
Ehrenbirger der Stadt
Changzhou und der Provinz
Jiangsu gebracht. »Die Chine-
sen sind ein sehr frohliches
Volk, sie lachen viel und sind
gern in Gesellschaft«, hat Wem-
honer festgestellt, der fiinf bis
sechs Mal im Jahr ins Reich der
Mitte fliegt.

In China engagiert er sich seit
zehn Jahren, hat in Changzhou
160 Kilometer nordwestlich von
Shanghai eine Fabrik aufge-
baut, in der 180 Menschen
arbeiten. Im vergangenen Jahr

Die glaserne Fabrik des
Herforder Unternehmers
Heiner Wemhoner in der

Flugh&fen und Bahnhéfe angeht,
sollten sich einige in Deutsch-
land davon eine Scheibe ab-
schneiden.« Eine Chinesin, die
vor mehr als 20 Jahren nach
Deutschland auswanderte,
konnte Kinzel als Mitarbeiterin
gewinnen, und die ist nicht nur
bei Geschaftsanbahnungen sehr
hilfreich. »Das Essen ist sehr
gewohnungsbedurftig, die Chi-
nesin weil} genau, was ich mag,
und die sucht dann fir mich
aus«, erzahlt Alfons Kinzel. Kei-
ne Probleme mit dem Essen hatte
er im Oktober vergangenen
Jahres. Da empfing er

eine 16-kdpfige

chinesische
Delegation auf
der Sparrenburg.

Mit den Deutschen
machen die Chinesen ubri-

gens besonders gern Geschafte.

Das héngt mit dem glénzenden
Ruf zusammen, den wir und
unser Land im Reich der Mitte
genieRen. »Die Deutschen sind
tichtig« und »Deutschland ist
gut« hoért Andreas Landwehr
immer wieder, wenn er in Pe-
king oder Shanghai seine Nati-
onalitat verrat. »Deutsche Pro-
dukte werden fur ihre Genauig-
keit und Verldsslichkeit ge-
schatzt, jeder flinfte Chinese be-
nutzt sie«, schreibt der Burolei-
ter der Nachrichtenagentur dpa
in Peking in dem Buch »Ansich-
ten Uber Deutschland: So sieht
uns die Welt« (Westend-Verlag).
Darin beschreiben Korrespon-
denten von TV- und Radiosen-
dern sowie von Zeitungen, was

erwarb er ein weiteres Grund-

Nahe von Shanghai.

Franzosen, Englénder, Brasilia-
ner, Israelis oder eben Chinesen
Uiber das Land von Audi, Goethe
und Schweinsteiger denken.
Unter den »Laowai«, den Aus-
landern, mégen die Chinesen die
Deutschen am liebsten, be tont
Landwehr, denn deutsch sei der
»Inbegriff fir Zuverlassigkeit«.
Die Deutschen wirden als
hartndckige, grundliche Arbei-
ter eingeschétzt, die sich streng
an Regeln halten. Landwehr: »In
Umfragen sehen drei Viertel der
Chinesen Deutschland als inno-
vatives Land an — dhnlich viele
verbinden mit  Deutschland
Sympathie und Vertrauenswur-
digkeit.« Der Blick wird wesent-
lich durch die Wirtschaft ge-
pragt, durch gute Erfahrungen
mit Automarken wie VW.
Chinesische Investoren suchen
auch immer haufiger lukrative
Unternehmen in Deutschland,
an denen sie sich beteiligen
kénnen. Im vergangenen Jahr
stiegen sie nach einer Untersu-
chung der Beratungsfirma EY
bei 36 Firmen ein. Und wahrend
sich das Interesse der Deutschen
an der chinesischen Kultur in
Grenzen halt, wissen Chinesen
erstaunlich viel Gber unser Land.
»Nach Umfragen verfligt ein
Viertel der chinesischen Bevdl-
kerung Uber gute bis sehr gute
Kenntnisse von Deutschland«,
weifld Landwehr. Starker als Po-
litik interessierten sie Autos,
Sport, Kunst und Kultur.
Zudem halten die Chinesen die
Deutschen flr trinkfest. »Wie-
viel Flaschen Bier kannst du an
einem Abend leermachen?«,
wilrden Touristen und Ge-
schaftspartner regelmafig ge-
fragt, erzahlt Landwehr.
Dietmar Kemper

Wemhdner: »Es geht nicht nur ums Geschaft«
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Und dann verweist er :

auf seine »glaserne Fa-

brik« in Changzhou mit

den Glasfronten, die

ausdriicken sollen: Wir

haben nichts zu verbergen.
1986 war Wemhoner erstmals

in Peking, als der Kommunis-

mus privatwirtschaftliche Beta-

Heiner
Wemhoner

tigung noch als Teufelszeug
ablehnte. Seitdem hat sich viel
verandert. »China fasziniert
mich zunehmend, weil ich sehe,
mit welcher Dynamik und Qua-
litat das Land wachst«, erzahlt
der 64-Jahrige. China sei kein
Niedriglohnland mehr, betont
Wemhoner, das Gehalt der
Menschen steige jedes Jahr um
zehn Prozent und mehr. Deut-
sche Mitarbeiter sucht man in
Changzhou vergeblich. Zum
einen entwickelten die oft
»Staralliren«, weill Wemhoner,
und zum anderen hat er fiir sich
die Losung ausgegeben: »Eine
chinesische Fabrik muss mit
Chinesen laufen.« Die be-
schreibt er als »unglaublich
fleiBig« und flexibel: »Die kom-
men auch mal sonntags.« Man
darfe eben nicht davor zurlick-
schrecken, ehemalige Bauern
und Fischer anzulernen.
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