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Vortrag mit Diskussion

Erfolgreiche Geschäfts-
anbahnung in Südostasien
unter Berücksichtigung der
kulturellen Besonderheiten

Bericht aus der Praxis
am Beispiel Chinas

Fred-Roderich Pohl
Dipl.-Betriebswirt
Sales Manager Export
Alcan Deutschland GmbH, Göttingen

Alumnus (Ehemaliger)
der Universität Siegen

Freitag, 11. Oktober 2002
15:00 Uhr
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Veranstaltungsort
Senatssaal der Universität
Bibliotheksgebäude, Campus Adolf-
Reichwein-Str. (Haardter Berg).
Raum UB 032.
Zugang über das Eingangsfoyer der
Bibliothek.
Parkplätze befinden sich oberhalb
des Campus Adolf-Reichwein-Str..

Anfahrt
- mit Bus und Bahn:
Ab Siegen-Hbf., bzw. Siegen-
Weidenau mit Buslinien L111 bzw.
L121 zur Universität/Haardter Berg.
Endhaltestelle: Robert-Schumann-
Str..
- mit dem Auto:
Der Beschilderung nach „Universi-
tät“, später dem Hinweis „Campus
Adolf-Reichwein-Str.“ folgen.
- weitere Informationen zur
Wegbeschreibung unter
http://www.uni-siegen.de/wegweiser/

Anmeldung
Eine Anmeldung zur Veranstaltung
wird erbeten.
Die Teilnahme ist kostenfrei.

Bei weiteren Rückfragen
alumniverbund der universität siegen
Tel.: 0271/740-4912
e-mail: alumniverbund@uni-siegen.de
www.alumni.uni-siegen.de
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15:00 Uhr Begrüßung
Univ.-Prof. Dr. Gero Hoch
Prorektor der Universität Siegen

Einführung
Dipl.-Kfm. Franz J. Mockenhaupt
stv. Hauptgeschäftsführer
der IHK Siegen

15:20 Uhr Vortrag mit Diskussion
Dipl.-Betr.wirt Fred-Roderich Pohl
Alcan Deutschland GmbH

Erfolgreiche Geschäftsanbahnung
in Südostasien unter Berücksichti-
gung der kulturellen Besonderheiten

Betriebswirt mit sozio-kulturellem
Know-How auf dem Weltmarkt

Die Erschließung neuer Märkte kostet
Zeit und Geld, erfordert Geduld und
Ausdauer. Während die asiatischen
Märkte unglaubliche Chancen bieten,
bergen sie andererseits auch große
Risiken.

Erfolgreiche Geschäftanbahnungen
basieren nicht nur auf dem Know-
How wirtschaftlicher Abläufe. Der
Erfolg von Verhandlungen und die
Durchführung von Geschäften setzt
vor allem die Kenntnis und die Berück-
sichtigung der gesellschaftlichen und
kulturellen Gegebenheiten des jewei-
ligen Partnerlandes voraus.

Berichte aus der Praxis mit dem
Partnerland China weisen exempla-
risch Wege zum Erfolg. „ 
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Fred-Roderich Pohl

geb. 1945 in Gnadenfeld/Schlesien,
studierte an der Universität Siegen
Wirtschaftswissenschaften mit dem
Schwerpunkt Marketing und Vertrieb.
Er beendete sein Studium in Siegen als
Diplom-Betriebswirt mit einer Arbeit zu
dem Thema „The economic growth in
under-developed countries with special
reference to India“.

Anschließend absolvierte er an der
University of Massachusetts, Amherst,
USA, ein postgraduate Studium.

Seit 1972 ist Fred-Roderich Pohl bei der
deutschen Tochter des kanadischen Welt-
konzerns Alcan Inc., Alcan Deutschland
GmbH, in Göttingen in verschiedenen
Positionen im Marketing und Vertrieb
tätig.

In seiner Funktion als Sales Manager
Export, Surface Finished Products, ist
er aufgrund seiner Erfahrung aus der ca.
30jähriger Geschäftstätigkeit zu einem
Spezialisten für erfolgreiche Geschäfts-
anbahnungen besonders im südostasia-
tischen Raum geworden.

Fred-Roderich Pohl hat sich zu seinen
Siegener Studienzeiten mit Schlagzeilen
in der Lokalpresse und durch mehrere
Bücher über seine einjährige Solo-Rad-
tour von Deutschland nach Indien und
zurück bekannt gemacht - erste Erfah-
rungen des damals angehenden Dipl.-
Betriebwirtes in Sachen Kulturen, Menschen
und Wirtschaft in Asien und Afrika.


