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 a  Von einem der führenden Experten rund um das Geschäft und 
die Zusammenarbeit mit Chinesen

 a Fundiert und praxisorientiert

 a Mit praktischen, direkt umsetzbaren Tipps

Erfolgreich sein

Was genau muss bei Geschäften in China und bei der Zusammenarbeit mit 
Chinesen beachtet werden? Was ist dabei zwingend zu vermeiden? Wie 
werden Verhandlungen geführt? Was sind die Besonderheiten der Vertrags- 
gestaltung oder auch des Gesellschaftsrechts? Welche Regularien sollte 
man unbedingt kennen und welche Gesetze sind besonders wichtig? Aber 
auch was bedeutet ein »Ja« oder welche Rolle spielen Visitenkarten oder 
Gastgeschenke? Dieser praktische Ratgeber liefert Antworten für diese und 
viele weiteren Fragen! Unverzichtbar für alle, die sich sicher und erfolg-
reich im Reich der Mitte bewegen wollen oder mit Chinesen geschäftlich 
und privat zu tun haben.

Der Autor
RA Dr. Karl Pilny, Cross Culture Coach und Professor in Berlin, ist einer 
der profundesten Asienkenner im deutschsprachigen Raum, Spezialist für 
internationales Wirtschaftsrecht und Geschäftsführer der auf Marktein-
tritte in Asien spezialisierten Beratungsgesellschaft asia21 gmbh in Zürich.

Hard Facts und Soft Skills im Umgang mit Chinesen:  
Wichtige Vorschriften, Regularien und Gepflogenheiten  
kennen und sicher damit umgehen
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