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Die VR China hat als Beschaf-
fungsmarkt eine immer größere 
Bedeutung für mittelständische 
Unternehmen. So beziehen be-
reits 20 % der Mittelständler in 
Deutschland Waren aus China 
oder planen dies. In der Region 
Asien-Pazifik ist China inzwi-
schen der wichtigste Einkaufs-
markt für die deutsche Wirt-
schaft, noch vor Japan und In-
dien. Laut der jüngsten Umfrage 
der Beratungsgesellschaft Bea-
ring Point unter deutschen 
Unternehmen lassen sich beim 
Wareneinkauf im Reich der 
Mitte Einsparungen von rund 
25% erzielen. So sind Elektro-
produkte, Klimaanlagen für gro-
ße Industriemaschinen, Kugel-
lager oder Kabel sogar bis zu 
30% günstiger zu haben.  
Gleichzeitig steigen die Ver-
kaufszahlen ausländischer Pro-
dukte. So haben sich allein die 
deutschen Exporte nach China 
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Günstige Beschaffung und florierender Absatz 
Beim Wareneinkauf in China sparen Unternehmen bis zu einem 

Viertel an Kosten / Auch der Verkauf in der VR China boomt  

seit 1990 verzehnfacht und 
betrugen 2005 rund 21,3 Mrd. 
Euro. Rund 2000 deutsche 
Unternehmen sind in China 
tätig, vor allem kleine und 
mittelständische Firmen. Und 
dabei geht es nicht vorrangig 
um die billigen Arbeitskosten. 
Immer mehr Mittelständler pro-
duzieren nicht mehr nur für den 
heimischen, sondern auch für 
den wachsenden chinesischen 
Markt: "Der Umsatz deutscher 
Firmen in China liegt längst hö-
her als das Handelsvolumen", 
sagt der Vorsitzende des Asien-
Pazifik-Ausschusses der Deut-
schen Wirtschaft Jürgen Ham-
brecht. Auch Christian Sommer, 
Geschäftsführer des German 
Centre Schanghai, ist über-
zeugt: "Das Marktpotenzial ist 
ganz klar der Grund für das Chi-
na-Engagement." 41 Prozent, 
so eine Unternehmensumfrage 
der Europäischen Handelskam-

GMPA auf der 
Gastronomie-Messe 

INHOGA in Berlin 
Vom 22. bis 24.10.06 präsen-
tierte sich GMPA auf der inter-
nat ionalen Gastgewerbe-
Fachmesse INHOGA in Berlin. 

GMPA e.V. 

Der Hafen von Tianjin ist der größte Hafen Nordchinas und der zentrale 
Umschlagplatz für den Seetransport des Großgraums Beijing 

Frau Hong Zhang (rechts) und Herr 
Dr. Wolfram Bergande (links) am 

GMPA-Messestand auf der INHOGA 

mer in Peking, gehen aus die-
sem Grund nach China, nur je-
der Zehnte aus Kostengründen.  
(WiWo 04.10.06 / BörseOnline-
FTD 27.11.06 ) 

 



Global Market Place Association e.V. │ Newsletter N°3 │ Dezember 2006 │ Seite 2 

G M P A  
www.gmpa.org 

 

Interview 

riert und stellen unsere Eigen-
produktion bis Anfang nächsten 
Jahres komplett ein. Daher ist 
der Auslands-Umsatz jetzt prak-
tisch zu 100% der Gesamtum-
satz. 
Heißt das, sie importieren nur 
noch? 
Genau so ist es. Teilweise be-
liefern wir noch unsere Kunden 
oder montieren etwas, aber 
hauptsächlich treten wir als 
Handelsvertreter oder General-
importeur auf. Qualitätsprodukte 
sind in Deutschland aufgrund 
der hohen Lohn- und Lohnne-
benkosten einfach zu teuer. 
Viele meiner Konkurrenten be-
ziehen ihre Produkte aus Ost-
europa. Ich selbst habe dort 
aber schlechte Erfahrungen ge-
macht. Auch deshalb bevorzuge 
ich chinesische Anbieter. 
Welche Erfahrungen haben Sie 
denn im persönlichen Umgang 
und bei der Geschäfts-
abwicklung mit chinesischen 
Partnern gemacht?  
Es gibt gar keine so großen Un-
terschiede zwischen Europäern 
und Asiaten. Vorsichtig müssen 
Sie überall sein, nicht nur in 
China! Einige Dinge sind aller-
dings schon anders zu hand-
haben. Zuerst habe ich gelernt, 
dass es wichtig ist, mit Ge-
schäftspartnern gut und gemüt-
lich zu essen und sich persön-
lich näher zu kommen. Es wird 
nicht gleich direkt über das Ge-
schäftliche gesprochen. Und die 
Übergabe der Visitenkarte ist 
fast schon eine kleine Zeremo-
nie, sie wird nicht einfach auf 
den Tisch gelegt wie hier in 
Deutschland.  
Auch die Verhandlungen mit 
Chinesen gestalten sich etwas 
anders. Eine Eigenart der Chi-
nesen ist, immer zu sagen, 

GMPA sprach mit Herrn Tobias 
Nadig, Geschäftsführer eines 
mittelständischen Schreiner-
unternehmens, das gerade zu 
einem Handelsunternehmen 
umstrukturiert wird. 
Herr Nadig, wo im Ausland sind 
Sie aktiv und über wen kamen 
diese Projekte zustande? 
In China und den USA. In China 
sind meine Kontakte anfangs 
über Herzog International Con-
sulting entstanden. Dort lassen 
wir seit circa einem Jahr ver-
schiedene Produkte für unsere 
Kunden herstellen, vor allem 
Metallgeländer-Konstruktionen 
aus dem Großraum Shanghai, 
oder wir treten als Zwischen-

händler auf. Im Bereich Möbel 
arbeiten wir als Sales Agent 
und Distributer mit einer Firma 
aus der Stadt Dongguan (Pro-
vinz Guangdong) zusammen. 
Persönlich war ich übrigens bis-
her zwei Mal in China für jeweils 
eine Woche, und zwar in Dong-
guan, Guangzhou und Shang-
hai.  
Und in den USA? 
In den USA habe ich mir meine 
guten Kontakte 
selbst aufgebaut. 
2005 haben wir im 
Bundesstaat  
Pennsylvania  
eine Niederlas-
sung gegründet, 
die inzwischen 
erfolgreich ar-
beitet.  
Welche Rolle 
spielt GMPA bei 
Ihrem China-Engagement?   
Ursprünglich hatten wir für ein 
heute noch laufendes Projekt 
nach einer Möglichkeit gesucht, 

relativ kostengünstig in großen 
Mengen produzieren zu lassen. 
In Deutschland waren wir mit 
den Herstellerpreisen nicht zu-
frieden und so haben wir über 
Herzog International und GMPA 
in China Partner gesucht und 

gefunden. Mit der aktiven 
Unterstützung insbesondere 
von Frau Li Yi konnten wir ziem-

lich schnell direkten 
Kontakt zu unseren 
neuen chinesischen 
Partnern herstellen. 
Heute hilft uns 
GMPA bei Über-
setzungen, Visa-
An t r äg en  o d e r 
Vertragsentwürfen. 
Welchen Anteil in 
Prozent hat das 
China- bzw. das 

Auslandsgeschäft an Ihrem 
Gesamtumsatz?   
Wir haben in den letzten Mona-
ten unseren Betrieb umstruktu-

„Es gibt auch hierzulande Schlitzohren!“ 
GMPA-Gespräch mit Tobias Nadig, Geschäftsführer der Nadig 

Design & Trading, über seine China-Erfahrungen 

Tobias Nadig in einem Verkaufsraum 

(Fortsetzung auf Seite 3.) 

Die Provinz Guandong mit 
den Städten Dongguan und 

Guangzhou 
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Literatur für Ihren Geschäftserfolg —  für Sie gelesen 

jedoch schützen, schon einfach 
dadurch, dass man nicht alles 
preisgibt.  
Gibt es etwas, was Sie bei 
Ihrem China-Geschäft stört? 
Die Einreise kann manchmal 
eine halbe Ewigkeit dauern. An-
sonsten habe ich keine schlech-
ten Erfahrungen gemacht. 
Werden Sie ihr Engagement in 
China oder in den USA weiter 
ausbauen?   
Meine Kontakte und Geschäfte 
in China und den USA möchte 
ich natürlich ausbauen und er-
weitern. Gerade im Bereich 
Handel sind hier noch große 
Potenziale vorhanden. Auch ei-
ne eigene Repräsentanz in Chi-
na schließe ich nicht aus, es ist 
aber derzeit noch nichts ge-
plant.  
Vielen Dank für das Gespräch! 
(GMPA 21.11.06) 

 

Business-Knigge für den 
Umgang mit chinesischen 

Partnern (Folge 2) 
In Folge 2 geht es um die Be-
grüßung von chinesischen Ge-
schäftspartnern:  
 
A) Vornamen 
Namen und die richtige Anrede 
sind für Chinesen sehr wichtig. 
Chinesen sprechen sich selten 
nur mit ihren Vornamen an , es 
sei denn, es handelt sich um 
nahe Verwandte oder sehr enge 
Freunde - anders als zum Bei-
spiel US-Amerikaner, die sich 
oft sogar als flüchtige Ge-
schäftspartner nur mit dem Vor-
namen, zum Beispiel „John“ 
oder „Michael“, anreden. 
 
B) Familiennamen und Titel 
In China werden die Familien-
namen bei der Anrede zuerst 

genannt, also vor dem Vorna-
men und damit genau umge-
kehrt wie zum Beispiel in Euro-
pa und den USA. Wird Ihnen 
ein „Herr Wang Jianguo“ als 
Geschäftsführer (zongjingli) vor-

gestellt, ist also „Wang“ der Fa-
milienname und „Jianguo“ der 
Vorname. Bei Chinesen, die viel 

dass das, was man will, schon 
in Ordnung gehe; sie sind im-
mer optimistisch, obwohl es 
dann doch zu Komplikationen 
kommen kann. Jedenfalls darf 
man sich gerade was die Preise 
betrifft nicht über den 
Tisch ziehen lassen. 
Der niedrige Preis, 
der einem vielleicht 
anfangs zugesagt 
wird, kann am Ende 
sehr viel höher 
ausfallen.  
Worin unterscheidet 
sich der typische chi-
nesische Geschäfts-
partner von einem 
europäischen? 
Wie gesagt, die Un-
terschiede sind nicht 
so groß. Man muss 
oder sollte sich den 
jeweiligen Kultur- 
oder Glaubenssitten eines 
Landes anpassen – was 
eigentlich selbstverständlich ist. 
Die Vertrags- bzw. Geschäfts-
verhandlungen sind auch nicht 
so unterschiedlich, wie manche 
vielleicht glauben. Es gibt auch 
hierzulande Schlitzohren! 
Wie kommen Sie mit der Spra-
che zurecht? 
Meine bisherigen Gesprächs-
partner haben alle sehr gut 
Englisch gesprochen, so dass 
90% der Gespräche auf Eng-
lisch abliefen. Es empfiehlt sich 
dennoch, einen Dolmetscher zu 
haben, selbst, wenn man gut 
Englisch oder etwas Chinesisch 
spricht; am besten einen Einhei-
mischen, der die Gepflogenhei-
ten des Landes und der jeweili-
gen Region kennt, der also 
nicht bloß übersetzt, sondern 
der weiß, wie man mit den 
Leuten vor Ort redet. 
Wie sind Sie mit der Produkt-
qualität und der Termin–  und  
Vertragstreue zufrieden?  
Stimmt das Preis-Leistungs-
Verhältnis? 
Nach meinen persönlichen 
Erfahrungen ist die gelieferte 
Produktqualität sehr ordentlich 

und manchmal sogar richtig gut, 
zum Beispiel die Balkone mei-
ner Shanghaier Partnerfirma 
SMW - auch wenn es einer 
regelmäßigen Kontrolle bedarf. 
Die Termintreue meiner Partner 

ist tatsächlich ein 
sehr großes Pro-
blem. Bisher habe 
ich es aber immer 
in den Griff be-
kommen. Zur Ver-
tragstreue kann 
ich noch nichts 
sagen, denn mei-
ne Verträge sind 
noch druckfrisch! 
Die Preise, die ich 
mit meinen chine-
sischen Herstel-
lern vereinbare, 
sind bislang in 
Ordnung. Wobei 
für mich klar ist, 

dass ich sie fortlaufend über-
prüfen werde. 
Wie steht es um den Schutz 
geistigen Eigentums? 
Produktpiraterie ist ein zweites 
großes Problem. Man kann sich 

(Fortsetzung auf Seite 4.) 

Interview 

Tobias Nadig vor dem Fir-
mengebäude des Balkon-
herstellers SMW in Shang-
hai Anfang November 2006 
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Kontakt mit dem westlichen 
Ausland haben, kann es aller-
dings vorkommen, dass sie ihre 
Namen gemäß der westlichen 
Reihenfolge umstellen und erst 
den Vor-, dann den Familienna-
men nennen.  
Wie kann man generell einen 
chinesischen Vor– von einem 
Familiennamen unterscheiden? 
95% aller chinesischen Fami-
liennamen  bestehen aus nur ei-
ner Silbe (d.h. einem chinesi-
schen Zeichen). Einige der häu-
figsten Familiennamen lauten: 
Wang, Chen, Zhang, Li, Zhao 
und Lin.  Auch ohne weitere 
Vorkenntnisse kann daher ver-
mutet werden, dass bei einem 
Namen wie „Wang Jianguo“ 
„Wang“ der Familienname ist 
und „Jianguo“ aufgrund seiner 
Mehrsilbigkeit der Vorname.  
Da die korrekte Anrede eines 
Chinesen aus Familienname 
und Anrede (bzw. Titel oder 
Funktion) besteht, würden Sie 
Ihren Partner korrekter Weise 
als „Herr Wang“ oder „Ge-
schäftsführer Wang“ anspre-
chen. Auf Chinesisch müssen 
Sie allerdings „wang jongjingli“ 
sagen, also immer zuerst den 
Familiennamen nennen, danach 
den Titel oder die Funktion! Ei-
ne Übersicht über die wichtig-
sten Titel, die in China bei der 
Anrede nach dem Familien-
namen genannt werden, finden 
Sie hier auf dieser Seite rechts 
oben.  
 
C) Visitenkarten 
Visitenkarten werden mit beiden 
Händen überreicht und mit 
beiden Händen empfangen. 
Nehmen Sie viele Visitenkarten 
mit, am besten zweisprachig 
(Deutsch-Chinesisch oder Eng-

Literatur für Ihren Geschäftserfolg... (Fortsetzung) 

Five Stars Financial Consulting GmbH 
Herr Dr. Wolfram Bergande 

Frau Hong Zhang 
Jägerstr. 58-60, D-10117 Berlin 
Tel. +49-(0)30-20 64 91 84 
Fax +49-(0)30-26 39 13 67 
gmpa@fivestars-fc.com 

Impressum 

 

 

Vornamen anreden können, ist 
es aufgrund der wichtigen Rolle 
von Verwandtschaftsbezieh-
ungen in China gerne gesehen, 
wenn Sie sie mit der entspre-
chenden Anrede eines Fami-
lienangehörigen ansprechen, 
d.h. so, als wären Sie ein Mit-
glied der Familie, z. B. mit dage 
(„älterer Bruder“) für einen älte-
ren Mann oder xiaomei („jünge-
re Schwester“) für eine jüngere 
Frau.  
Das gilt z.B. auch für die Eltern 
Ihrer Freunde, die Sie mit 
shushu, dabai („Onkel“) oder in 
Beijing daye anreden können 
beziehungsweise mit bomu 
(„Tante“) oder ayi. Je nach Re-
gion werden andere Wörter be-
nutzt, shushu und ayi sind je-
doch die weitverbreitetsten. So 

Persönliche Anrede 

Herr    Xiansheng  先生 

Fräulein  Xiaojie  小姐 

Frau    Nüshi; Furen; Taitai 女士; 夫人; 太太 
 

Titel & Anrede im Bereich Politik & Regierung 

Präsident     Zongtong  总统 

Ministerpräsident         Zongli  总理 

Vizeministerpräsident     Fuzongli  副总理 

Minister     Buzhang  部长 
Gouverneur    Shengzhang 省长 

Bürgermeister    Shizhang  市长 

Direktor     Zhuren  主任 

Amtsleiter     Jüzhang  局长 

Abteilungsleiter    Chuzhang  处长 
 

Titel & Anrede im Bereich Wirtschaft 

Vorstandsvorsitzender    Dongshizhang 董事长 

Präsident     Zongcai  总裁 

General Manager/Geschäftsführer Zongjingli  总经理 

Managing Director   Jingli   经理 

Betriebsleiter    Changzhang 厂长 

lisch-Chinesisch), da es in Chi-
na gang und gäbe ist, Visiten-
karten auszutauschen, und 
peinlich, wenn man keine mehr 
überreichen kann. 
  
D) Händeschütteln 
Das Schütteln der rechten 
Hand, eventuell verbunden mit 
einem leichten Kopfnicken als 
Zeichen des Respekts, ist in 
China, wie in Europa auch, die 
gängige Begrüßungsform. Legt 
Ihr chinesischer Partner dabei 
noch seine linke Hand auf die 
geschüttelten Hände, ist das ein 
Ausdruck besonderen Einver-
nehmens und hoher Zufrieden-
heit mit dem Treffen. 
 
E) Anrede der Familienange-
hörigen 
Während Sie Ihre chinesischen 
Freunde immer mit dem (Fortsetzung auf Seite 5.) 
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Angebote von GMPA-Mitgliedern 

zeigen Sie Ihre Höflichkeit, 
wenn Sie die Eltern eines chine-
sischen Freundes, der mit Fa-
miliennamen Wang heißt, mit 
wang shushu („Onkel Wang“) 
und wang ayi („Tante Wang“) 
anreden. Würden Sie stattdes-
sen z.B. den Vater Ihres Freun-
des mit „Herr Wang“ (wang 
xiansheng) ansprechen, würden 
Sie für eine kräftige Verstim-
mung sorgen. Denn in China, 
wo die Achtung der Eltern und 
Älteren geboten ist und wo die 

GMPA e.V. wünscht Ihnen und Ihrer 
Familie ein frohes Weihnachtsfest und 

ein glückliches Jahr 2007! 

 

 

Familie und die auf das Seniori-
tätsprinzip gegründete Familien-
hierarchie streng beachtet wer-
den, würden Sie sich damit in 
dieselbe Altersklasse einordnen 
und auf dieselbe Respektebene 
begeben wie die, auf der der 
Vater ihres Freundes aufgrund 
seines höheren Alters steht.   
(Seligman/GMPA 09.11.06) 

Literatur für Ihren Geschäftserfolg... (Fortsetzung) 
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Ihre internationalen GMPA-Ansprechpartner 

Kultur & Lebensart 

 

GMPA Hauptsitz Wien 
Herr Dr. Michael Rohregger 

GMPA Global Market Place Association 
Rotenturmstrasse 11/2, A-1010 Wien 
Tel: +43 1 5355 310-10, Fax: -99 

info@gmpa.org 
 

GMPA Service Schweiz 
Herr Stefan Herzog 

Witikonerstr. 297, CH-8053 Zürich 
Tel: +41 1 422 01-06, Fax: -88 
zurich@herzoginternational.ch 

 

GMPA Service Deutschland  
Herr Dr. Wolfram Bergande 

Frau Hong Zhang 
Five Stars Financial Consulting GmbH 

Jägerstr. 58-60, D-10785 Berlin 
Tel: +49 30-2064 9184, Fax: -2639 1367 

gmpa@fivestars-fc.com 
berlin@herzoginternational.ch 

 

GMPA Service Mittel- und Osteuropa 
Herr Dr. Josef Jilek 

Mariengasse 27/8, A-1170 Wien 
Tel: +43 1-489 58 10, Fax: -480 59 79 

jhjilek@aon.at 

Konfuzius’ Heimat 
Im Südwesten der chinesischen 
Provinz  Shangdong  befindet 
sich ein Kreis, in dem die Fami-
lie Kong ein Fünftel der Einwoh-
ner stellt. Kong ist die Familie 
des  berühmten  chinesischen 
Tugendlehrers Konzi (lateinisch 

Konfuzius, 
551 -  479 v. 
Chr.).  In  der 
Hauptstadt 
dieses  Krei-
ses, dem Ort 
Qufu  (ca. 
650.000  Ein-
wohner)  süd-
lich  von  Ji-

nan, wo Konzi geboren wurde 
und lebte, kümmern sich seine 
Enkel in der 72. Generation um 
sein  Vermächtnis.  Qufu 
blickt auf eine Geschich-
te von rund 5000 Jahren 
zurück und wird auch die 
„Heilige Stadt in Fernost“ 
genannt. 
Konfuzius  gilt  als  der 
größte  Weisheitslehrer 
im Reich der Mitte und ist der 
Begründer der chinesischen Tu-
gendlehre  und  Staatsphiloso-
phie, des nach ihm benannten 
Konfuzianismus.  Durch  die 
Denkschule, die er begründete, 
hatten die von ihm geforderten 
fünf  Haupttugenden,  nämlich 
Güte,  Rechtschaffenheit,  An-
stand,  Weisheit  und  Zuver-
lässigkeit, enormen Einfluss auf 
die  chinesische  Gesellschaft 
und Kultur.  Konfuzius betonte 
die Bedeutung des Wissens für 

die Entwicklung der Tugendhaf-
tigkeit.  Er  lehrte  die  Goldene 
Regel, nämlich dass man ande-
ren nicht das antun solle, von 
dem man nicht  will,  dass  es 
einem selbst widerfährt. Loyali-
tät und Achtung gegenüber den 
Eltern, Ehre und Gerechtigkeit 

bilden laut Konfuzius neben 
den  fünf  Haupt-Tugenden 
die Grundlage für die gesell-
schaftliche  und  familiäre 
Moral.  Konfuzius‘  Einfluss 
erstreckt  sich  noch  heute 
über ganz  Ost- und Südost-
asien.  
In Qufu wurde an der Stelle 

von  Konfuzius‘  einstigem 
Geburtshaus  ein  „Konfuzius-
tempel“  zu  seinem  Andenken 
und als Stätte der Verehrung er-
richtet. Um ihn herum gruppie-
ren sich auf einem Areal von 16 

Provinz Shandong 
(92 Mio. Einwoh-
ner), Hauptstadt: 

Jinan  

GMPA Service Frankreich 
Herr Hanns G. Schwimann 
c/o EURO-STRAT Sarl. 

102 Av. Champs Elysées, F-75008 Paris 
Tél. +33 1 42 33-91 83, Fax: -58 03 

schwimann@aol.com 
 

Ansprechpartnerin in der VR China: 
Frau Yi Li 

JianWai SOHO 3/2102  
39, 3rd-Ring Rd., CN-100022 Beijing  
Tel: +86 10 5869 19-15, Fax: -25  
beijing@herzoginternational.ch 

Hektar insgesamt 466 Gebäude 
und Nebengebäude.  Mit seiner 
langen Geschichte und seinen 
vielen  Kulturgegenständen  ist 
das Areal des Konfuziustempels 
von großer Bedeutung für die 
chinesische  bzw.  asiatische 
Kultur und wird von der UNES-
CO zum Weltkulturerbe gezählt.  
Außerhalb von Qufu, im soge-
nannten Wald der Familie Kong, 
sind Konfuzius, sein Sohn, sein 
Enkel und nahezu alle direkten 
und  indirekten  Nachkommen 
von  Konfuzius  bestattet.  Der 
Grabstein von Konfuzius trägt 
die  Inschrift 
„Grab  des 
heiligen  Kö-
nigs der Kul-
tur,  der  die 
Vollkommen-
heit  erlangt 
hat“. 
(GMPA 
01.12.06) 
 

Der Konfuziustempel in Qufu (Provinz Shandong) 

 

Konfuzius 

Konfuzius‘ Grab 


