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Restriktion und Entwicklung
wertvollen Wissens

Umgang mit Unternehmensgeheimnissen in China

Fiir den Bestand und Erfolg eines Unternehmens ist die Bedeu-
tung geistigen Eigentums unumstritten.In der Diskussion tber
SchutzmalBnahmen steht haufig die Registrierung von Patenten
und ahnlichen Schutzrechten im Mittelpunkt, die jedoch fir eine
Vielzahl von wertvollen Informationen ungeeignet sind. Einem
Wissensabfluss an den Wettbewerber ist somit durch aktive Ge-

heimhaltung entgegenzuwirken.

Aber was bezeichnen Manager und
leitende Angestellte deutscher Un-
ternehmen in China als Unterneh-
mensgeheimnisse? Und wie gehen
sie damit um?

Unternehmensgeheimnisse. Das tech-
nische Kern-Know-how der Unter-
nehmen wird erwartungsgemafd ge-
nerell im Mutterhaus in Deutschland
belassen. Dennoch werden fiir ihre
Niederlassungen in China eine grof3e
Anzahl verschiedener - expliziter und
impliziter - Unternehmensgeheim-
nisse definiert, die sich in sieben Kate-
gorien einteilen lassen (siehe Tabelle
Seite 47).

Gegeniiber einem Grofsteil der Mit-
arbeiter wird zumeist ein ausgespro-
chen restriktiver Ansatz im Umgang
mit Unternehmensgeheimnissen
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Im Rahmen des vom Bundesministerium
fur Bildung und Forschung (BMBF) ge-
forderten Forschungsprojekts »Geistiges
Eigentum in der deutsch-chinesischen
Zusammenarbeit« (www.ip-china.de) an
derHochschule Bremenfiihrte das Projekt-
teamdazuimMarzdieses Jahres explorati-
veInterviewsin 19 sehrunterschiedlichen
NiederlassungendeutscherUnternehmen
in China durch. Ziel war es, erste Erkennt-
nissezum Umgang mit Unternehmensge-
heimnissenin derinner-und zwischenbe-
trieblichen deutsch-chinesischen Zusam-
menarbeit zu erlangen.

verfolgt. Fiir einen reibungslosen Be-
triebsablauf werden dazu sensible
Informationen vertikal und horizon-
tal nach dem Need-to-know-Prinzip

Beim Umgang mit Unter-
nehmensgeheimnissen
reicht es nichtaus, die
Tore einfach zu verriegeln.

unter Verwendung von technischen
undphysischen Zugangsbeschrankun-
gen gefiltert. Geheimhaltungsklauseln
in Arbeitsvertrdgen sind die Regel und
werden als notwendig erachtet, wenn-
gleich auch nicht als effektives Mittel
gegen Wissensabfluss eingestuft. Re-
guldre Schulungen zur Erhéhung des
Bewusstseins fiir Unternehmensge-
heimnisse werden eher selten durch-
gefithrt. Ein Unternehmen schitzte
einsolches Bewusstseinstraining sogar
als kontraproduktiv ein.

Dagegen sind hdufig spezielle Trai-
nings fiir bestimmte Mitarbeiter vor-
gesehen, die zwar hauptsachlich auf
die Vermittlung technischer Inhalte
zielen, dabeijedoch auch die explizite

Foto: CC/pt



Unternehmensgeheimnisse

Kategorien  Explizit Implizit
Technisches - technische Zeichnungen « technische Erfahrungen
+ Software « implizites Fertigungswissen
» Rezepte » Maschinenbedienung
+ Kalkulationen
* Qualitatsdaten
Prozesse + Verfahren * Prozesserfahrungen
* Arbeitsorganisation + Implementierung von LEAN-Manage-
» LEAN-Management ment (inkl.Mindset-change)
+ standige Weiterentwicklung < Optimierung
von Prozessen
Mitarbeiter - Personaldaten * Wissen »in den Leuten«
* Ausbildung + Beziehungen zu Schliisselmitarbeitern
+ Schulungen
Kunden » Kundendaten » Kundenbeziehungen
» Kundengeschichte + Kundenndhe
+ Maschinendaten des Kunden
Markt » Marktstrategien * Netzwerke
+ Markt-Know-how + Guanxi
+ Competitive Intelligence * Beziehungen zu Partnern
* permanente Zusammenarbeit
Preise « Einkaufspreise -
+ Verkaufspreise
+ Kalkulationen
Finanzen + Finanzdaten -

* Margen
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Forderung nach Geheimhaltung um-
fassen. Dazu werden oft langfristige,
auf Vertrauen basierende Beziehun-
gen mit Schliisselmitarbeitern aufge-
baut, was die Weitergabe von Unter-
nehmensgeheimnissen  impliziert.
Solche Mitarbeiter agieren teils als
Mittler zwischen Managern und Arbei-
tern oder sogar auch als Informanten
uber die illegale Nutzung von Unter-
nehmensgeheimnissen durch andere
Mitarbeiter oder Kunden.

Geheimnis-Transfer begrenzen. Auch
in der zwischenbetrieblichen Zusam-
menarbeit wird der Transfer von Ge-
heimnissen an Lieferanten so weit wie
moglich begrenzt, indem nur weniger
know-how-intensive Produkte oder
Produktteile auf dem lokalen Markt
—und dann falls moglich von verschie-
denen Lieferanten — beschafft werden.
Diese Mafinahme mag allerdings
auch der Erfahrung vieler Unterneh-
men geschuldet sein, dass ein Preis-
vorteil von know-how-intensiver p

Geschaftsstellenleiter/ -leiterin gesucht

Die Deutsch-Chinesische Wirtschaftsverei-
nigung e.V. (DCW) sucht zum néchst mog-
lichsten Zeitpunkt einen Leiter/eine Leiterin
der Geschiftsstelle in Koln.

Zu den Aufgaben gehoren die Beratung
deutscher und chinesischer Unternehmen,
Konzeption und Durchfiihrung von Se-
minaren und Konferenzen, begleitende
Unterstiitzung regionaler Arbeitskreise,
Erstellung von Publikationen, Broschii-
ren und Merkblattern, Administration des
Vereins, Finanzplanung, Jahresabschliisse
sowie Fiihrung von Mitarbeitern und Prak-
tikanten.

Wir erwarten eine Person mit ausgeprigten
Kenntnissen des Rechts- und Wirtschafts-
geschehens Chinas, interkultureller Kom-
petenz sowie unternehmerischem Denken
und Handeln. Sie sollte dariiber hinaus iiber
gute chinesische Sprachkenntnisse und 2-3
Jahre Berufserfahrung verfiigen.

Fiir weitere Informationen steht Thnen das
Vorstandsmitglied, Victor Vogt, gerne unter
der Telefonnummer 0221 1640-550 zur
Verfiigung. Senden Sie bei Interesse Thre
Bewerbungsunterlagen mit Gehaltsvorstel-
lungen bis zum 1. Dezember 2009 aus-
schlieBlich per E-Mail an Victor Vogt,
victor.vogt@koeln.ihk.de.
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PERSONALIE

David Albaiceta

istNachfolgervon EricErba-
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dem Studium in Spanien,
Deutschland, Frankreich
und Thailand war der Mitt-
dreiBiger als Managing Director fiir World
Courierin Bangkoktatigund waranschlie-
Bend als Business Development & Sales
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. AUFBRUCH IM LAND
imLand DES DRACHENS

Das von Regina Meier
und Ulrike Reisach her-
ausgegebene Buch wen-
det sich an Menschen,
denen China im Alltag
und im Berufsleben be-
gegnet. Wer mehr tiber
Ursachen und Beweggriinde der aktu-
ellen Entwicklungen in China erfahren
mochte, findet hier die fundierten
Antworten zahlreicher China-Fachleu-
te, die sich seit vielen Jahren mit dem
Land beschiftigen, es bereisen oder
dort leben und arbeiten. Dreizehn in
sich abgeschlossene Beitrage beleuch-
ten Wirtschaft, Gesellschaft, Medien,
Leben und Arbeiten. Chinas Weg von
Mao zu Macchiavelli, sein Spagat zwi-
schen Entwicklungsland und Industrie-
nation und die Herausforderungen, die
Chinesen im Privat- und Berufsleben
meistern miissen, werden ebenso be-
schrieben wie das neue Lebensgefiihl
der Expats und deren Wandlung zu
»Locals«. Abgerundet wird der Band
durch ein Kapitel zu kleinen Strategien
fiir den Alltag und zahlreichen Fotos,
die Lust auf die Inhalte machen. Ak-
tuellen Aufnahmen wurden hdufig
Bilder aus den 1980er Jahren gegen-
tbergestellt - die atemberaubenden
Verdnderungen sind offensichtlich! m

Aufbruch im Land des Drachen. Arbeiten
und Leben in China zwischen Konfuzia-
nismus, Sozialismus und Globalisierung
Casimir Katz Verlag, Gernsbach 2008
ISBN:978-3-938047-37-8
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D Zulieferung auf dem lokalen Markt
oft nur durch Abschlédge bei der Qua-
litdt zu erzielen ist.

Héaufigwerden Geheimhaltungsver-
einbarungen verwendet, um zumin-
dest tiber ein bestimmtes rechtliches
Instrumentarium zu verfiigen, jedoch
weniger zur Erhohung des Bewusst-
seins der Lieferanten. Zudem wird
teils in Betracht gezogen, dass die Mit-
arbeiter der Lieferfirma-ohne Wissen
des Chefs - Geheimnisse weitergeben
konnten. Hier diirfte der Lieferant
selbst nicht immer in der Lage sein,
das Verhalten seiner Mitarbeiter zu
kontrollieren. Die Beziehung zu den
Lieferanten kann in den meisten Fil-
len als klassische »Lieferung-gegen-
Zahlung«-Beziehung charakterisiert
werden.

Geheimhaltung gegeniiber Kunden.
Prinzipiell wird auch gegeniiber Kun-
den die Wahrung von Geheimnissen
angestrebt und das Kern-Know-how
im Unternehmen belassen. Dennoch
werden sensible Informationen im
Laufe der Zusammenarbeit mehr
und mehr transferiert, insbesondere
bei Produkten, die eine einzigartige
Kundenl6sung darstellen.

Dabei ldsst sich mitunter die Ent-
wicklung einer langfristigen Koopera-
tionsbeziehungbeobachten, die zu ei-
nem Verschwimmen der Grenzen zwi-
schen den Unternehmen im Hinblick
auf das Wissen fithren kann. Einige
Unternehmen sind zudem umgekehrt
sehr aktiv beim Einholen von sensib-
len Informationen des Kunden, insbe-
sondere Informationen iiber Wettbe-
werber. Dementsprechend erreichen
die Beziehungen ein hoheres Niveau,
an dem der reziproke Austausch von
wertvollem Wissen einen essentiellen
Anteil hat.

Doppelstrategie notwendig. Insge-

samt erfordert der Umgang mit Unter-

nehmensgeheimnissen in China eine

Doppelstrategie, ndmlich

o die grofstmoglich restriktive Hand-
habe expliziten Wissens und

e die Entwicklung impliziten Wis-
sens.

Letzteres ist vor allem insofern ein

wesentlicher Erfolgsfaktor, als es eher

schwierig oder schlicht unmoglich zu

kopieren ist. ®
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