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Konfliktmanagement in China
Erfolgreiche Verhandlungsfihrung in China —
Konflikte vermeiden und I6sen

Dieses Seminar vermittelt den Teilnehmern das wesentliche
Know-how, um sich im Kontakt mit chinesischen Geschéafts-
und Verhandlungspartnern angemessen zu verhalten. Es
macht mit den entscheidenden landesspezifischen Normen
und Umgangsformen vertraut und schafft die Basis fur ein bes-
seres Verstandnis. Dartiber hinaus werden mogliche Konflikt-
felder und ihre Ursachen herausgearbeitet und an praktischen
Beispielen gezeigt, wie Konflikte vermieden oder auch erfolg-
reich geldst werden kbnnen.

Fuhrungskrafte aller Ebenen, die ihre Kompetenz im Bereich
interkulturelle Kommunikation fur den chinesischen Geschéafts-
kontext erweitern wollen.

Dabei reflektieren die Teilnehmer ihre eigene kulturelle Pra-
gung und ihren Kommunikationsstii anhand praktischer Ubun-
gen, um sich gezielt weiter zu entwickeln. Sie lernen Verhal-
tensweisen kennen, die es ihnen ermdéglichen, auch mit chi-
nesischen Partnern konstruktiv, wertschatzend und zielorien-
tiert zu kommunizieren. Sie erweitern ihren Handlungsspielraum
im Umgang mit chinesischen Geschaftspartnern, Kollegen,
Mitarbeitern, Kunden etc. — insbesondere fir schwierige Situa-
tionen.

Die wichtigsten kulturellen Unterschiede
= Kulturelle Pragung der Menschen
= Sprache, Normen und Werte
= Landerspezifische Unternehmenskulturen
= Aufgabenverstandnis und Herangehensweise
= Hierarchie
Erfolgreiche Verhandlungsfuhrung in China
= Mentalitat und Erwartungshaltung von Chinesen
= Die Rolle von Hierarchie und Harmonie
= Kommunikation und symbolische Interaktion
Zu Tisch mit chinesischen Geschaftspartnern
Mehrgangemenu in einem authentischen Chinarestaurant
Konflikte vermeiden und I6sen
= Mogliche Konfliktfelder und ihre Ursachen
= Effiziente Konfliktvermeidungsstrategien
= Konfliktlbsungsstrategien

Ausgewogene Mischung zwischen Theorie und praktischen
Ubungen. Prasentation, Lehrgespréach, Einzel-, Kleingruppen-
und Plenumsarbeit, Rollenspiele, Fallbeispiele und Video-
Aufzeichnungen. Konkrete Themen und Probleme aus der
eigenen Praxis konnen bearbeitet werden.
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