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1 Einleitung 

Wie können deutsche Einkäufer in China Verhandlungen mit chinesi-
schen Lieferanten zu einem optimalen Ergebnis führen? Mit dieser Fra-
gestellung beschäftigt sich die vorliegende Studie. Die weltweite Be-
schaffung („global sourcing“) ist wegen des starken Kostendrucks zum 
Trend geworden. China als eine der interessantesten Beschaffungs-
quellen zieht immer mehr deutsche Unternehmen an. Die Beschaffung 
nach China auszuweiten hat natürlich nicht nur viele Vorteile, sondern 
birgt auch gewisse Risiken. Nur wenn Unternehmen die Chancen ebenso 
gut wie die Risiken kennen, können sie von ihnen profitieren. 

Traditionell spielt Beschaffung im Unternehmen eine eher untergeordnete 
Rolle. Unter dem Begriff Beschaffung werden die operative und die stra-
tegische Beschaffung gefasst. Das zweite Kapitel dieser Studie wird sich 
hauptsächlich mit operativer Beschaffung befassen. Hier wird zuerst ein 
Überblick über die Grundlagen der Beschaffung gegeben. Zur operativen 
Beschaffung gehören Bedarfsermittlung und Bestandskontrolle sowie die 
Lieferantenauswahl. 

Im dritten Kapitel wird die strategische Beschaffung beschrieben. Im 
Vergleich zur operativen Beschaffung ist die strategische Beschaffung 
mehr wertschöpfungs-, prozess- und partnerorientiert.  

Das vierte Kapitel beschäftigt sich mit dem Fokus der vorliegenden Stu-
die – der „optimalen Verhandlung“. Zuerst wird ermittelt, was der deut-
sche Einkäufer für die Verhandlung vorbereiten sollte, bevor er nach 
China reist. Es ist für den deutschen Einkäufer notwendig, die chinesi-
sche Kultur, Mentalität, Denkweise und Philosophie zu kennen, um er-
folgreich verhandeln zu können. Wie es schon in Sun Tzus Credo heißt:  

„Wer sich selbst und seinen Gegner gut kennt, kann hundert Schlachten ge-
winnen.“  

Während der Verhandlung sollte der Einkäufer immer an das Ziel „Aufbau 
der Win-Win-Beziehung“ denken und seine Verhandlungsstrategie immer 
mit diesem Ziel abgleichen. Dabei sollte er unbedingt auf wichtige Er-
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folgsfaktoren der Verhandlungsführung mit Chinesen achten, wie etwa 
auf das Verhalten bei Begrüßung, Geschäftsessen, Diskussionen und 
Streitfällen. In Streitfällen sollte der Einkäufer sich beispielsweise mög-
lichst diplomatisch verhalten, damit die Harmonie nicht verletzt und das 
Gesicht des chinesischen Verhandlungspartners gewahrt bleibt. 

Im fünften Kapitel werden die Kernpunkte der vorliegenden Studie zu-
sammengefasst und wichtige Ratschläge für die Verhandlungsführung 
mit Chinesen gegeben. 

 


