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background and do not belong at the negotiation table. They should only be consulted during the 

contractual implementation of the outcome of the negotiation results. Recording is rewarding – It is 

important that the German companies draw up the contracts because by doing so they are able to 

express important details which could not be determined explicitly during the previous four eyes 

negotiations discreetly to their own advantage. However, this contract version must remain fair: As 

soon as Asians have the feeling that the contract has been worded to their disadvantage, they will 

break off the negotiations.   

  

In Asia, lawyers must remain in the background and do not belong at the negotiation table.  

 

CONCLUSION 

Create a congenial atmosphere in the run-up to and during the negotiations. Always appear 

confident and decisive. Establish a friendly relationship with your Asian partners and gain their trust. 

Be a tough negotiator – but always remain friendly, cooperative, committed and flexible. Never make 

a concession without demanding something in return. Look at the negotiations in a sporty way and 

don’t let yourself be thrown off balance by the little tricks of the Asians, for instance by the popular 

bluffing or artificially generated time pressure. By doing this, you will achieve the best results for 

your company.  
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Tipps und Tricks für den
Verhandlungserfolg in Asien
Joint-Venture (JV)- und Merger & Acquisitions (M&A)-Verhandlungen gehören zu

den schwierigsten Geschäftsverhandlungen. Bei Verhandlungen mit asiatischen

Geschäfts partnern können taktische Fehler und kulturelle Missverständnisse zu erheblich 

höheren Kosten sowie unnötigen Verzögerungen führen – schlimmstenfalls sogar zum 

Scheitern der Gespräche. VON DR. KUANG-HUA LIN 

anstehenden Verhandlungen ist auch 

die Auswahl und Schulung der eigenen 

Mitarbeiter ein wichtiger Faktor. Nicht 

unwesentlich ist, bereits im Vorfeld 

den Verhandlungsort sowie die Partei, 

die den Vertrag vorbereitet, festzule-

gen. Ein gutes Kontaktnetzwerk spielt 

in Asien eine große Rolle. Der Aufbau 

von persönlichen Beziehungen zu dem 

Verhandlungspartner gehört ebenso 

dazu wie die Aufklärung der asiati-

schen Partner über Due Diligence und 

verwendete Bewertungsmethoden.

Häufigste Fehler bei der Vorbereitung

Einer der häufigsten Fehler von deut-

schen Unternehmen im Vorfeld ist 

u.a. eine übereilte Fokussierung auf 

nur ein Target: Deutsche sind daran 

gewöhnt, solche Verhandlungen unter 

Exklusivität zu führen. In Asien ist es 

hingegen die Regel, gleichzeitig mit 

zwei oder drei konkurrierenden Fir-

men den besten Deal auszuhandeln. 

Das heißt, Asiaten erwarten ihrerseits 

gar keine Zusicherung über eine exklu-

sive Verhandlungsposition. Verspricht 

der deutsche Partner diesen Status 

jedoch, kann er später nicht mehr auf 

Angebote anderer Firmen eingehen.

Darüber hinaus achten deutsche 

Unternehmen zu sehr auf Finanzzahlen 

und Technologie bzw. technische Aus-

rüstung des Targets und verwenden 

kaum Energie darauf, die Reputation, 

Motivation, Persönlichkeit und den 

Werdegang der asiatischen Eigentümer 

zu prüfen: Sind sie ehrbare Kaufleute? 

Halten sie auch ihr Wort?

Auch müssen die asiatischen Partner 

vorzeitig über die bevorstehende Due Di-

ligence sowie die grundlegende Bewer-

tungsmethode aufgeklärt werden. Vor 

allem in China kommt es immer wieder 

vor, dass sich die Verhandlungspart-

ner bei der späteren Due Diligence 

weigern, die benötigten Informationen 

bereitzustellen. Daher reicht es meist 

nicht, die Chinesen zu fragen, ob ihnen 

Prinzip und Zweck einer Due Diligence 

bekannt sind. Denn alle Chinesen sa-

gen zunächst „Ja“, um einen Gesichts-

verlust zu vermeiden. Die meisten 

Chinesen haben jedoch noch nie zuvor 

eine Due Diligence durchgeführt und 

nehmen an, sie sei nichts anderes als 

ein von Wirtschaftsprüfern durchge-

führter Audit.

Dos und Don‘ts bei Verhandlungen

Man muss unbedingt davon abraten, 

zu den Verhandlungen in Asien eige-

D
er Markeintritt in Asien sollte 

von langer Hand geplant sein. 

Wer erst kurz vor den Verhand-

lungen an die optimale Vorgehensweise 

denkt, riskiert den Erfolg. Noch vor der 

ersten Verhandlung müssen wichtige 

Punkte geklärt werden:

Günstige Rahmenbedingungen schafen 

Zuerst sollte die systematische Suche 

nach potenziellen JV-Partnern bzw. 

M&A-Zielunternehmen (Targets) sowie 

eine sorgfältige Prüfung sowohl der 

jeweiligen Firmen als auch der Eigen-

tümer auf der Agenda stehen. Für die 
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ne Anwälte mitzubringen. Vor allem 

Chinesen sind es gewöhnt, dass Ver-

tragsgespräche allein von Chef zu Chef 

zügig geführt werden. Sobald ein An-

walt anwesend ist, der die Gespräche 

mit häufi gen Detailfragen unterbricht, 

verlässt der chinesische Chef entnervt 

den Verhandlungstisch und schickt im 

Gegenzug seine Anwälte. Dann dauern 

die Verhandlungen nicht wenige Mona-

te, sondern ein Jahr oder länger. 

Anwälte müssen in Asien im Hinter-

grund bleiben und gehören nicht an den 

Verhandlungstisch. Sie sollten erst bei der 

vertraglichen Umsetzung der Verhand-

lungsergebnisse hinzugezogen werden.

Wer schreibt, der bleibt – Es ist 

wichtig, dass die deutschen Unterneh-

men die Verträge vorbereiten, weil sie 

dabei wichtige Details, die in der voran-

gegangenen Vier-Augen-Verhandlung 

nicht explizit festgelegt werden konn-

ten, dezent zum eigenen Vorteil formu-

lieren können. Diese Vertragsversion 

muss aber fair bleiben: Sobald Asiaten 

das Gefühl bekommen, dass der Ver-

trag zu ihrem Nachteil formuliert ist, 

brechen sie die Verhandlungen ab.

FAZIT

Schaffen Sie eine angenehme Atmo-

sphäre im Vor- und Umfeld der Ver-

Anwälte müssen in Asien

im Hintergrund bleiben

und gehören nicht an den

Verhandlungstisch.

handlungen. Treten Sie immer souverän 

und entschlossen auf. Bauen Sie eine 

freundschaftliche Beziehung zu den asi-

atischen Partnern auf und gewinnen Sie 

deren Vertrauen. Verhandeln Sie hart – 

aber bleiben Sie immer freundlich, ko-

operativ, engagiert und fl exibel. Geben 

Sie niemals ein Zugeständnis, ohne eine 

Gegenleistung zu verlangen. Sehen Sie 

die Verhandlungen sportlich und lassen 

Sie sich von kleinen Tricks der Asiaten, 

etwa vom beliebten „Bluffi ng“ oder 

künstlich erzeugtem Zeitdruck, nicht 

aus der Fassung bringen. So gelangen 

Sie zu dem besten Ergebnis für Ihr Un-

ternehmen. 
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