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Herausforderungen in China und Indien: Familie und Netzwerke
zahlen

Wie deutsche Familienunternehmen erfolgreich nach China und Indien
internationalisieren

Wie kdnnen deutsche Familienunternehmen ihre internationalen Aktivitaten in China und
Indien erfolgreich gestalten? Dieser Frage widmet sich die Studie "Behavioral and Cultural
Aspects of German Family Firms Internationalizing to China and India" des Wittener Institut
fir Familienunternehmen (WIFU) in Zusammenarbeit mit der DEG - Deutsche Investitions-
und Entwicklungsgesellschaft mbH. Sie beschreibt auf der Basis von 31 Fallstudien giinstige
Rahmenbedingungen fir den Markteintritt sowie Chancen und Herausforderungen fir

deutsche Familienunternehmen in China und Indien.

Fir deutsche Familienunternehmen, die eine Investition in China und Indien planen, oder
ihre Marktprasenz dort verbessern mochten, bieten die Analysen und Erkenntnisse der
Studie einen umfassenden Praxisleitfaden. Die Studie nennt wichtige Erfolgsfaktoren fir
Vorbereitung, Durchfihrung und Reflexion des Internationalisierungsprozesses. Neben
wirtschaftlichen Fragestellungen werden dabei die Bedeutung von Sprache, Religion, Kultur,
Geschaftsbeziehungen, staatlichen Rahmenbedingungen sowie von Netzwerken und Familie

bei der Internationalisierung erértert.



Wer in China und/oder Indien erfolgreich investieren will, sollte demnach folgende Aspekte

besonders bericksichtigen:

1. Kommunikation und Kultur

Trotz guter Englischkenntnisse der Wirtschaftselite in China, stellt die Sprache immer noch
die groflte Hirde fur deutsche Unternehmen dar, um im chinesischen Markt aktiv zu
werden. Ubersetzer sind deshalb unverzichtbar. Diese sollten mdglichst aus Deutschland
mitgebracht werden oder auf personliche Empfehlung hin beauftragt werden, um
sicherzustellen, dass sie dem deutschen Unternehmen gegeniiber wahrend der
Verhandlungen loyal sind. Wer in verschiedenen Teilen Chinas tatig sein mdchte, sollte die
zahlreichen verschiedenen Dialekte berlicksichtigen. In vielen Teilen des Landes, gerade
unter Arbeitern oder Mitarbeitern offentlicher Einrichtungen und Behdrden, wird kein
Mandarin (,Hochchinesisch“) gesprochen oder verstanden. Des Weiteren sollten sich
deutsche Verhandlungspartner chinesische Basissprachkenntnisse aneignen, um Interesse an
Land und Kultur zu signalisieren.

In Indien sprechen die meisten Mitarbeiter von Behdrden und Geschaftsleute ein klares
Englisch, da es eine der offiziellen indischen Amtssprachen ist. Ein professioneller Ubersetzer
ist flr einen ersten Kontakt daher meist nicht nétig. Allerdings diirfen sich Unternehmen
davon nicht tdauschen lassen: in landlichen Regionen und in niedrigeren Kasten sind gute
Englischkenntnisse eher selten, kommuniziert wird in lokalen Sprachen. Das indische
Kastensystem ist gleichzeitig auch die groRte Herausforderung fir deutsche
Familienunternehmen, die nach Indien internationalisieren und vor Ort Aktivitdaten
aufnehmen mochten. Ein Verstandnis flir das religios begriindete und nach wie vor sozial
legitimierte Gesellschaftssystem mit den vier von Geburt an geltenden Varna-Kasten ist
unentbehrlich. Seine hierarchische Ordnung und Abgrenzung bildet die Grundlage fir
Bildungs- und Beschaftigungsmaoglichkeiten. Zwar nimmt die Bedeutung des Kastensystems
in den Wirtschaftszentren langsam ab, diese Entwicklung kann aber keinesfalls als

flachendeckend angesehen werden.

2. Aufbau von Geschiaftsbeziehungen
Voraussetzung fir den Aufbau guter Geschaftsbeziehungen in China und Indien sind
fundierte Informationen, eine sorgfiltige Auswahl der Kontakte, Geduld und
Anpassungsfahigkeit. Guanxi beschreibt in China die Tradition der persénlichen Beziehungen
zwischen Individuen, besonders unter Geschaftspartnern und mit Behérden. Kaum eine

Entscheidung, ob geschaftlich oder personlich, wird ohne den Einfluss des Guanxi getroffen.



Sein Stellenwert ist hoher, als der des geschriebenen Wortes, gerade in
Geschéaftsbeziehungen. Diese Art und Weise, Geschafte zu fuhren, gilt in Deutschland als
eher unprofessionell und kann nicht selten auch als Korruption angesehen werden. Somit ist
in China der wichtigste Aspekt bei der Anbahnung einer Geschaftsbeziehung der Aufbau von
Vertrauen, bevor Uber geschaftliche Themen auch nur gesprochen werden kann. Deutsche
Geschaftspartner  sollten sich  daher auf ausgedehnte  Geschaftsessen  und
Freizeitveranstaltungen vor den eigentlichen Verhandlungen einstellen. Geduld und ein
langer Atem sind erforderlich, denn es gilt, die chinesischen Partner nicht zu drangen.

In Indien beeinflusst das Kastensystem das Verhdltnis zu Behorden und indischen
Geschaftspartnern sowie Mitarbeitern. Sich bewusst zu sein, mit welcher Kaste man zu tun
hat, ist wichtig bei Vertragsverhandlungen bis hin zur Rekrutierung von Mitarbeitern. Die
Hierarchien der Kasten untereinander beeinflussen alle Geschaftsinteraktionen und regeln
auch die Hierarchien innerhalb des aufzubauenden Unternehmens. So kdnnen zum Beispiel
unterschiedliche Meinungen zu einem Thema zwischen Mitarbeitern nicht in der Gegenwart

von oder mit héheren Kastenmitgliedern erdrtert werden.

3. Lokale Netzwerke und Biirokratie

Deutsche Unternehmen brauchen sowohl in Indien als auch in China starke lokale
Partnerschaften und vertrauenswiirdige lokale Mitarbeiter, die Gber Marktkenntnisse und
Erfahrungen verfligen, um im Markt zu bestehen. Ohne einen guten, d.h. vernetzten und
respektierten, lokalen Partner lassen sich erfolgreichen Geschaftsbeziehungen nur langsam
aufbauen und der Zutritt zu notwendigen Netzwerken bleibt haufig verwehrt.

In China sollten personliche Beziehungen, das Guanxi, stetig gepflegt werden. Die
Zugehorigkeit zu chinesischen Netzwerken vor Ort ist eine Grundvoraussetzungen fir
erfolgreiche Geschaftstatigkeiten, da dort immer noch der Grundsatz gilt, im Zweifel eher
mit chinesischen Partnern zu kooperieren, als mit auslandischen. Haufig wird der deutsche
Geschaftspartner in diesen Beziehungen auch um Gefallen gebeten, die nicht direkt die
Geschaftsbeziehung betreffen, um den Mehrwert der Beziehung auszuloten. Die Teilnahme
an Netzwerken deutscher Firmen in China kann vor allem dann hilfreich sein, wenn es um
den Umgang mit den chinesischen Behdrden geht, da hier haufig Experten benétigt werden.

Besondere Herausforderungen in Indien sind die Behdbigkeit der Behdrden und die
komplexen birokratischen Prozesse. Wichtig sind hier deshalb gute Beziehungen zu den
Kommunalbehérden. Ahnlich wie das Konzept von Guanxi in China, begiinstigen persénliche

Beziehungen zu Menschen in hohen Regierungspositionen die Unterstitzung des eigenen



Vorhabens. Ohne persoénliche Beziehungen zu den lokalen Behérden, kdnnen in Indien zum

Beispiel Verhandlungen Uber die Vermietung eines Gebadudes Jahre dauern.

4. Rolle der Familie

In Verhandlungen werden nur Partner akzeptiert, die die gleiche Entscheidungsgewalt
innehaben wie die chinesische Seite. Im Zusammenhang mit Familienunternehmen
bevorzugen Chinesen den direkten Kontakt mit Familienmitgliedern, also Gesellschaftern, da
in ihren Augen hier die hochste Entscheidungsgewalt liegt. Formale Positionen oder Titel in
einem Unternehmen zahlen in der Regel nur begrenzt. Die deutsche Eigentliimerfamilie sollte
deshalb in der Griindungsphase der Geschaftsbeziehungen anwesend sein, erst spater
kénnen auch externe Manager libernehmen.

Auch in Indien spielt die Familie eine bedeutende Rolle. Familienunternehmen sind in Indien
sehr verbreitet und Geschaftsbeziehungen mit Familienunternehmen aus dem Ausland sehr
geschatzt. So werden haufig potenzielle Geschéaftspartner zu Familienfesten mit teils
hunderten Teilnehmern eingeladen und dort der Familie vorgestellt. Dies dient der
Demonstration von Wohlstand und dem Aufbau einer persénlichen Beziehung. Geschafte
basieren in Indien groRtenteils auf Vertrauen statt allein auf Vertragen. Deshalb sind starke
personliche Bindungen zwischen den indischen und den deutschen Besitzerfamilien
unerlasslich fiir eine gut funktionierende Geschaftspartnerschaft. Um sie zu pflegen, sind

regelmaRige Besuche und gesellschaftliche Zusammenkiinfte ratsam.

Die Ergebnisse der Studie kénnen im Download Center der DEG nachgelesen werden.



https://www.deginvest.de/Internationale-Finanzierung/DEG/Download-Center/Publikationen-mit-Partnern/
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