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Unterschiedliche Einkaufsstrategien

Automobilzulieferer
begleiten ihre
Kunden nach China

Projekte in China sind fiir Automobilzu-
lieferer aus Deutschland in erster Linie
wegen der Ndhe zu den Kunden wichtig.
Das folgt aus der vom Fachbereich Geo-
graphie der Philipps-Universitdt Marburg
erstellten Studie ,,Globale Netzwerke und
lokale Partner: Deutsche Automobilzu-
lieferer und der Wachstumsmarkt China*“.
Die iiberwiegende Mehrheit der in China
tatigen befragten Unternehmen gibt dies
als wichtigsten Grund fiir ein China-
Engagement an.

Deutsche Zulieferer sehen sich oftmals
gezwungen, den heimischen Kunden zu
folgen, wollen sie nicht auf Geschafte ver-
zichten. Niedrige Lohnkosten nannten nur
zweivon den 20 mit eigener Produktion in
China vertretenen Zulieferer als wichtigs-
ten Grund ihrer China-Aktivitdten. Dabei
handele es sich um die Produktion von
besonders arbeitsintensiven Teilen. Ver-
einzelt berichten Zulieferer auch, dass ih-
nen durch die Weigerung, im Schlepptau
der groBen Autoproduzenten nach China
zu gehen, auch in anderen Gebieten der
Welt Auftrdage von ihren bisherigen Kun-
den verloren gehen kénnen. Aber nicht
nur der Einkauf der groRen Montagewerke
verlagert sich nach China. Auch die in
China aktiven Zulieferer verlagern die
Einkaufsentscheidungen fiir ihre eigenen
China-Projekte verstarkt dorthin.

Die in China bereits produzierenden
Zulieferer konnten dort alle ihren Kunden-
stamm erweitern, stellt die Studie fest.
Durch die Vielzahl der Autohersteller in
China und durch niedrige Stiickzahlen der
meisten Modelle sei die Diversifizierung

der Kundenbasis tiberlebensnotwendig.
Diese neuen Geschdftsheziehungen
ergeben sich jedoch nurvor Ort, erklart
ein befragter Zulieferer. ,Wdren wir nicht
vor Ort gewesen, dann héatten wir nuran
Volkswagen, um dieses Beispiel zu nen-
nen, liefern konnen. Wir liefern jetzt auch
an viele andere.”

Die Autoproduzenten in China bezie-
hen einen laufend steigenden Anteil von
Teilen aus China. Durch die sprunghaft
gestiegene Produktionsmenge der chine-
sischen Autoindustrie in den vergange-
nen Jahren ist ein China-Engagement fiir
Zulieferer erst 6konomisch interessant
geworden, so die Autoren weiter. Von 20
in China aktiven Unternehmen hatten
15 erst nach 1998 mit der Produktion
begonnen. Von 13 telefonisch befragten
Unternehmen, die noch nicht in China
aktiv sind, wiirden neun den Aufbau einer
Produktion in China planen. Fiinf dieser
Unternehmen mochten damit bereits in
den ndchsten zwei Jahren beginnen.

Aufbau lokaler Zulieferer versus Import
von Teilen aus Deutschland

Bei der Beschaffung gibt es laut Stu-
die zwei verschiedene Strategien, die die
Zulieferer verfolgen kénnen: Eine Gruppe
bevorzuge lokale Zulieferbeziehungen,
die andere Gruppe vertraue nach wie vor
stark auf Importe von Teilen und Inves-
titionsglitern aus Deutschland. Von den
insgesamt 18 Zulieferern, die Angaben zu
Beschaffungsstrategien fiir ihre Zweig-
werke gemacht haben, haben sieben (39
Prozent) angegeben, dass sie bevorzugt
lokale Zulieferer aufbauen. Drei der Un-
ternehmen aus dieser Gruppe iiberlassen
die Auswahl der Sublieferanten dem
lokalen Management. Ebenfalls sieben
Zulieferer gaben an, hochwertige Teile
und Maschinen zu importieren.

Die Unternehmen der zweiten Gruppe
importieren im Durchschnitt wesentlich
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“Automobilzulieferer begleiten...”

mehr aus Deutschland nach China. Der
Median der Importquote bei Teilen und
Komponenten liegt bei 30 Prozent und
bei Investitionsgiitern bei 50 Prozent.
Allerdings importieren die drei Unterneh-
men, deren Importquote bei Teilen und
Komponenten iiber dem Median liegt, 70
Prozent, 80 Prozent beziehungsweise 95
Prozent ihres Bedarfs an Vorprodukten.
In der ersten Gruppe liegen die Import-
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ihre Systemzulieferer an, benétigte

Teile nicht giinstig in China einzukaufen,
sondern zu importieren. Zum einen ist
dies eine Frage der Qualitat der Teile,
zum anderen wird vielen chinesischen
Zulieferern keine Verldsslichkeit bei den
laufenden Lieferungen zugeschrieben.
Die tiberwiegende Mehrheit der Vorleis-
tungen kaufen die Zulieferer jedoch in
China ein. Trotz immer neuer Modelle
steigt dieser Anteil weiter an, da sich die
chinesische Zulieferindustrie schnell
modernisiert. Andererseits sind Importe

Beschaffungsstrategien der in China produzierenden Zulieferer

(n=18, Mehrfachnennungen)

Aufbau lokaler Zulieferer 7

Import hochwertiger Teile
und Investitionsgiiter

Beschaffung Sache des
lokalen Managements

Mitnahme traditioneller
Zulieferer nach China

[] trifftzu
[ ] trifft eherzu

quoten niedriger: Zwar liegt der Median
bei Teilen und Komponenten ebenfalls
bei 30 Prozent, was jedoch auch dem
Maximalwert in der Gruppe entspricht.
Bei Maschinen und Produktionsanlagen
betrdagt der Median 20 Prozent.

Die Unterschiede in den Importquo-
ten scheinen eher an Unternehmens-
philosophien und nicht an den jeweils
in China hergestellten Produkten zu
liegen, da nach Art der Produkte kein
Unterschied zwischen den Gruppen
ausgemacht werden kann. Die restlichen
vier Zulieferer bewegen sich mit ihren
Beschaffungsstrategien zwischen den
beiden Gruppen. Betrachtet man alle
18 Zulieferer, so liegt der Median der
Importquoten bei 30 Prozent (Teile und
Komponenten) sowie 20 Prozent (Ma-
schinen und Produktionsanlagen).

Beim Einkauf bekommen die Zuliefe-
rer teilweise Vorgaben von ihren Abneh-
mern. Teilweise halten die Montagewerke
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nach China durch die WTO-Vereinba-
rungen leichter geworden, was auch die
Einkdufe aus dem Ausland, vor allem aus
Deutschland, anwachsen ldsst.

Die Studie zeigt, das in China eine
Lokalisierung nicht um jeden Preis reali-
siert wird, erklart Heiner Depner, wissen-
schaftlicher Mitarbeiter im Fachbereich
Geographie an der Philipps-Universitat
Marburg. ,,Einige der Zulieferer ziehen
bei der Lokalisierung der Beschaffung
von sich aus klare Grenzen, da sie durch
die in China existierenden industriellen
Praktiken oder sozialen Normen einen
Aufbau verlasslicher Zulieferbeziehun-
gen zu chinesischen Unternehmen als
zu mithsam ansehen. Finden sie keine in
China anwesenden ausldndischen Liefe-
ranten, dann greifen sie automatisch auf
Importe zu.*

Die Standortwahl wirkt sich in China
sehr stark auf die Absatzmoglichkeiten
aus. Aus Shanghai, dem Machtgebiet
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der Shanghai Automotive Cooperation,
kommen etwa 40 Prozent derin China
hergestellten PKWs, aus Jilin, der Heimat
der First Automotive Work, etwa 20 Pro-
zent. Aufgrund regionaler Machtverhdlt-
nisse ist es oft unmoglich, Teile sowohl
nach Jilin, als auch nach Shanghai zu
liefern. Daher richten viele Zulieferer an
beiden Standorten ein Produktionswerk
ein.

Ein neutraler Standort auRerhalb
dieser Regionen kann eine weitere Op-
tion sein: ,,Ganz einfach, wir sind genau
in der Mitte. Und wenn Sie China etwas
ndher kennen, dann wissen Sie, dass
es nicht zu schaffen ist, von Shanghai
nach Changchun zu liefern und umge-
kehrt. Weil da so viele lokale Interessen
dagegen sprechen, dass alles Mogliche
versucht wird, um immer gerade den
Lieferanten aus dem anderen Bereich
Chinas auBen vor zu lassen, sagt der
Geschiéftsfiihrer eines Zulieferers.

Die Autoren der Studie veranstalten
zusammen mit der Industrie- und Han-
delskammer (IHK) Kassel am 29. Okto-
ber 2004 einen Workshop zum Thema
Fahrzeugindustrie und Logistik in der
Volksrepublik China. China- und Automo-
bilexperten sowie Praktiker geben dort
einen Uberblick tiber Marktentwicklung
und Marktchancen. Fragen des Ge-
schéftsaufbaus und des Einkaufs werden
weitere Themen sein.

Dr. Thomas Kiefer
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China“

SPACES 2004-02

Heiner Depner und Ulrich Dewald
Philipps-Universitdt Marburg
Fachbereich Geographie

Telefon 06421-28-26543
depner@staff.uni-marburg.de
http://geogate.geographie.uni-
marburg.de/spaces/

Workshop:

IHK Kassel

Abteilung Auf3enwirtschaft
Oliver Burghardt

Telefon 0561/7691-241
burghardtkassel.ihk.de



Auszahlung ist an bestimmte Voraussetzungen gekniipft

Expatriates mit Anspruch auf Kindergeld

Expatriates kdnnen unter gewissen Um-
standen Kindergeld in Hohe von monat-
lich je 154 EUR fiir das erste bis dritte Kind
und 179 EUR ab dem vierten Kind erhalten.
Das berichtet die Rechtsanwaltskanzlei
Heuser & Collegen in ihrem aktuellen
Newsletter. Hierfiir gdlten aber verschie-
dene Voraussetzungen.

Der Expatriate miisse entweder einen
Wohnsitz in Deutschland haben oderin
einem Versicherungspflichtverhdltnis zur
Bundesagentur fiir Arbeit stehen. Wer
seinen deutschen Wohnsitz wahrend des
Auslandsaufenthalts aufgebe und nicht
mehrin Deutschland arbeitslosenver-
sichert sei, habe keinen Kindergeldan-
spruch. Wer entweder seinen deutschen
Wohnsitz beibehalten habe oder noch in
Deutschland arbeitslosenversichert sei,
konne dagegen Kindergeld erhalten, wenn
die fiir das Kind geltenden Voraussetzun-
gen erfiillt seien. AuBerdem miissten die
Kinder von Expatriates mit deutschem
Wohnsitz ihren gewdhnlichen Aufenthalt
entweder in Deutschland oder einem
Mitgliedstaat der Europdischen Union
oder des Europdischen Wirtschaftsraumes
haben. Bei arbeitslosenversicherten Expa-
triates ohne deutschen Wohnsitz wiirden

dagegen nur Kinder beriicksichtigt, die
einen Wohnsitz oder ihren gewohnlichen
Aufenthalt in Deutschland haben. Wer
seine Kinder unter Wohnsitzaufgabe ins
Ausland mitnehme, verliere also seinen
Kindergeldanspruch.

Der Kindergeldantrag sei bei der
Familienkasse der Agentur fiir Arbeit zu
stellen, in deren Bezirk der Expatriate sei-
nen deutschen Wohnsitz hat. Expatriates
ohne deutschen Wohnsitz miissten den
Kindergeldantrag bei der Familienkasse
der Agentur fiir Arbeit einreichen, in deren
Bezirk sich der Sitz der Lohnstelle ihres
Beschaftigungsbetriebes befindet.
Abweichende Vorschriften gdlten zum Teil
fiir den Offentlichen Dienst, Entwicklungs-
helfer und Missionare. Expatriates dieser
Berufsgruppen diirften insbesondere ihre
Kinder unter Wohnsitzaufgabe ins Aus-
land mitnehmen, ohne den Kindergeldan-
spruch zu verlieren. (Ig)

®  Rechtsanwilte Heuser & Collegen
I Havensteinstra3e 50
46045 Oberhausen
Telefon 0208/43737-0
Fax 0208/6350451
achim.heuser@heuser-collegen.de
www.heuser-collegen.de

Lufthansa und Air India unterzeichnen umfassendes Kooperationsabkommen

Zukiinftig mehr Fliige nach Indien

Die Deutsche Lufthansa AG baut ihre
Préasenzin Indien aus. Wie die Flugge-
sellschaft mitteilt, ist ab dem 1. Okto-
ber 2004 Air India neuer Partner von
Lufthansa. Ziel der Partnerschaft sei
insbesondere die Ausweitung des Flug-
Angebotes zwischen Deutschland und
Indien. Alle Fliige zwischen den beiden
Lédndern wiirden von den beiden Flug-
gesellschaften kiinftig im Codesharing
betrieben werden. Neue Strecken sollen

hinzukommen. Die Kunden kdnnten auf
Fliigen beider Airlines Meilen fiir die
jeweiligen Programme Miles & More und
Flying Returns sammeln und abfliegen.
»Indien ist ein bedeutender Markt mit
groem Wachstumspotenzial. Wir setzen
auf die Dynamik dieses Marktes und se-
hen erhebliches Potenzial durch die Koo-
peration®, erklarte Wolfgang Mayrhuber,
Vorstandsvorsitzender der Deutschen
Lufthansa AG. (Ig)
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Frachtzentrum in
Hong Kong eroffnet

DHL, der Express- und Logistikspezialist
der Deutschen Post World Net, nutzt ab
sofort seinen neuen zentralen Asien-Kno-
tenpunkt in Hong Kong. Wie das Unterneh-
men mitteilt, betrug die Investition rund
90 Mio EUR. Der Lager- und Umschlagplatz
am Hong Konger Flughafen sei der groite
und modernste seiner Art in der Region
und ein weiterer Baustein der Asienstrate-
gie des Logistikkonzerns. ,,DHL verzeich-
net bereits seit fiinf Jahren zweistellige
Zuwachsraten in der Region Asien-Pazi-
fik“, sagte John Mullen, verantwortlicher
DHL-Manager bei der Erdffnung des neuen
Hubs. Von nun an kénnten dort 20.000
Sendungen pro Stunde oder 440 Tonnen
umgeschlagen werden, bis zu 33.000 Sen-
dungen und 900 Tonnen sollen es 2014
sein. ,,Hong Kong ist derideale Standort
furunser zentrales Hub“, so Mullen, ,,von
hier aus haben wir zentralen Zugang nach
ganz Asien, und der gréfite Markt, namlich
China, liegt vor der Haustir.“ (Ig)

Kein Vergleich

Hier stellen wir Zahlen nebeneinander,
die nichts miteinander zu tun haben.
Zumindest auf den ersten Blick...

Gesundheit
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mal hoher sind die Gesundheitsaus-
gaben in Deutschland im Vergleich
zu China. Den Deutschen ist ihre Ge-
sundheit etwa 227 Mrd USD pro Jahr
wert, den Chinesen etwa 59 Mrd USD.
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mal weniger Menschen leben in der
Bundesrepublik im Vergleich zu
China. Deutschland hat etwa 82 Mil-
lionen Einwohner, die Bevolkerungs-
zahlin der Volksrepublik betragt
etwa 1,3 Milliarden.
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Angebotsliicke auf dem chinesischen Arbeitsmarkt birgt Inflationsgefahr in sich

Der Industrie fehlen Wanderarbeiter

Die chinesische Industrie leidet vermehrt
unter einem Mangel an Wanderarbeitern.
Dies teilten laut China Business Informa-
tion Center jiingst mehrere chinesische
Medien mit. Die Arbeiterschaft konne
sowohlwas ihre Zahl als auch ihre Quali-
fikation angehe nicht mit der gegenwarti-
gen Geschwindigkeit des wirtschaftlichen
Wachstums in der Volksrepublik mit-
halten. Besonders das Perlfluss-Delta
sowie die Provinzen Fujian und Zhejiang
scheinen am hdrtesten betroffen zu sein.
Durch hohere Lohne, verbesserte Arbeits-
bedingungen und das Rekrutieren dlterer
Arbeiter konne die Produktion eventuell
am Laufen gehalten werden. Doch ist nicht
sicher, ob diese MaBnahmen wirklich
helfen, berichtete kiirzlich der HK Stan-
dard. Asian Labour News meldete, dass
es schatzungsweise an zwei Millionen
Arbeitern fehlt. Einer der Griinde, warum
Wanderarbeiter nicht in die Fabriken zu-

riickkehrten, sei die verbesserte Situation
im landlichen Raum mit steigenden Ver-
kaufspreisen fiir Agrarprodukte wie Reis
und Getreide. Darauf hat der Président Hu
Jintao seinen Fokus gerichtet wenngleich
er den negativen Nebeneffekt dieser Po-
litik wohl nicht einkalkuliert hatte. Dies
bemerkte der China Herald. Fiir den noch
nie da gewesenen Mangel an Wander-
arbeitern werden auch die schlechten
Arbeitsbedingungen verantwortlich
gemacht: ausstehende Léhne, erhdhte
Lebenshaltungskosten in den Stadten und
das Fehlen selbst von elementaren Sozi-
alleistungen. ,,Das Gehaltsgefiige miisste
in manchen Stddten nach oben angepasst
werden, um das Niveau von einigen an-
deren Gebieten, wie zum Beispiel das
des Yangtze River Deltas, zu erreichen.
Dort liegt der monatliche Durchschnitts-
lohn fiir Wanderarbeiter etwa 8,5 Prozent
tiber dem nationalen Schnitt, berichtete

Dachser stiftet Lehrstuhl fiir ,,Logistik und Unternehmensfiihrung*

Logistiknachwuchs aus Kempten

Die Dachser GmbH & Co. KG stiftet der
Fachhochschule Kempten ab dem Som-
mersemester 2005 einen Lehrstuhl fiir
,Logistik und Unternehmensfiihrung®.
Nach Angaben des international tatigen
Logistikdienstleisters werden die Lehrin-
halte des nach dem Unternehmens-
griinder Thomas Dachser benannten
Lehrstuhls die groBRe Bandbreite logis-
tischer Themen und Forschungsgebiete
abdecken. Hierzu zdhlten technische
und betriebswirtschaftliche Aspekte der
Warenfliisse ebenso wie die Ablaufor-
ganisation der Beschaffung, Produktion
und Distribution von Giitern. Mit Blick
auf die zunehmende Verflechtung
internationaler Mdrkte sollten sich

die Studenten auch intensiv mit dem

Management logistischer Netzwerke
auseinandersetzen. Entsprechend

den aktuellen Anforderungen an die
Logistikdienstleistung werde sich das
Augenmerk des Lehrstuhls zudem auf
die betriebswirtschaftliche Analyse des
Outsourcing von Transport- und Ware-
house-Leistungen richten.

Wie Dachser weiter mitteilt, wolle
man mit dem Engagement logistische
Nachwuchskréfte fiir den Standort Kemp-
ten gewinnen und die Hochschule als
Plattform fiir Logistiker fordern. Professor
Dr. Robert Schmidt, Rektor der Fachhoch-
schule Kempten, wertet die kooperation
duferst positiv: ,,Schon bisher ist die
Logistik einer der am starksten nachge-
fragten Schwerpunkte.“ (Ig)
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ALN auf seiner Website. In Guangdong
fehlen 300.000 Wanderarbeiter, davon
80 Prozent ungelernte und 20 Prozent
ausgebildete. Der Mangel ist vorallem in
Elektronik-, Spielzeug-, Schuh- und Mo6-
belfabriken akut, sagte Stanley Lau, Ver-
treter Dongguans in der Ratsversammlung
des Perlfluss-Deltas, gegeniiber The Stan-
dard. Neben mangelnden Arbeitskraften
machen auch Stromausfélle, Wasserman-
gel und schlechtes Wetter der Produktion
zu schaffen. Investoren erwdgen aufgrund
dieser anhaltenden Probleme das Land
zu verlassen, stellte der HK Standard fest.
Der Arbeitskraftemangel konnte, verbun-
den mit steigenden Léhnen, starke infla-
tiondre Tendenzen ausldsen. Vor ein Paar
Wochen noch wies der Wirtschaftswissen-
schaftlerJoseph Stiglitz Anzeichen fiir eine
Uberhitzung der Wirtschaft von der Hand.
Damals hatten seiner Meinung nach die
drei Hauptmerkmale einer Uberhitzung
nicht vorgelegen: ein grof’es Handelsbi-
lanzdefizit, eine hohe Inflation und eine
Knappheit auf dem Arbeitsmarkt. Unter
den jetzigen Bedingungen kdnnte Chinas
Wirtschaft sehr bald wenigstens zwei der
drei Kriterien erfiillen. (CBIZ.CN)
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SRM als iibergeordnetes Konzept

IT-Losungen in der
Beschaffung auf
dem Vormarsch

Die Bedeutung des strategischen Be-
schaffungsmanagements, also der
zielgerichteten Planung, Organisation,
Durchfiihrung und Kontrolle aller auf den
Einkauf gerichteten Aktivitdten, wird in
den néchsten Jahren weiter zunehmen.
Das ist das Ergebnis der Ende Juli von der
Berlecon Research GmbH verdffentlichten
Nutzerstudie ,,IT im Supply Management
2004“. Fiir die Studie haben die Berliner
Analysten Einkaufsverantwortliche aus
248 Unternehmen mit mehr als 500 Mit-
arbeitern aus zehn Branchen befragt.

Zentrales IT-Konzept fiir die Beschaffung
ist nach Angaben von Berlecon Research
ein Supplier Relationship Management
(SRM). SRM fasse die unterschiedlichen
Konzepte der IT-gestiitzten Beschaffung
unter einem konzeptionellen Dach zu-
sammen, ob es nun um E-Procurement,
E-Sourcing, Online-Auktionen, Lieferanten-
portale, Supplier Self Service oder andere
Schlagworte dervergangenen Jahre gehe.
Die zahlreichen IT-Komponenten im Be-
schaffungsmanagement lieBen sich in drei
zentrale Bereiche unterteilen: E-Ordering,
E-Sourcing und SRM Core. E-Ordering
bezeichne die IT-Unterstiitzung der opera-
tiven und E-Sourcing die IT-Unterstiitzung
der strategischen Beschaffung. Als SRM-
Kernfunktionalitdten wiirden IT-Kompo-
nenten fiir das zentrale Management der
Beschaffungsprozesse zusammengefasst.
Aus der Studie geht hervor, dass
heute knapp vier Fiinftel (65 Prozent) der
befragten Unternehmen das Beschaffungs-
management durch spezielle IT-Lésungen
oder Internetdienste unterstiitzen oder den
Einsatz innerhalb der ndchsten zwei Jahre
(13 Prozent) planen. Allerdings wiirde sich
die Nutzung fiir unterschiedliche Branchen
und Unternehmensgréfien unterscheiden.

So wiirden gro3e Unternehmen mit mehr
als 2.000 Mitarbeitern derzeit eine Vorrei-
terrolle beim IT-Einsatz einnehmen. Kleine
(500 bis 1.000 Mitarbeiter) und mittlere
(1.000-2.000 Mitarbeiter) Unternehmen
werden aber in den ndchsten zwei Jahren
aufholen, wenn sie ihre Plane verwirkli-
chen, erklart die Berlecon Research. Die
Untersuchung zeigt auch, dass der IT-
Einsatz in den Dienstleistungsbranchen
deutlich niedrigerist als im Verarbeitenden
Gewerbe. Unternehmen, die noch keine
speziellen IT-Lésungen einsetzen und auch
keine Plane dafiir haben, wiirden als wich-
tigsten Grund angeben, dass das Thema

in der Unternehmensleitung keine Prioritat
habe (57 Prozent der Nichtnutzer). Das
wichtigste Einsatzfeld fiir IT-Beschaffungs-
l6sungen sei derzeit die Beschaffung von
C-Teilen, also von Biirobedarf und anderen
Bedarfs- und Verbrauchsgiitern. 75 Prozent
der IT-nutzenden Unternehmen wiirden
spezifische IT-Losungen in diesem Be-
schaffungsbereich einsetzen. In anderen
Bereichen (zum Beispiel Services, Investi-
tionsguter, direkte Inputs und Rohstoffe)
lagen die Zahlen deutlich niedriger.

IT-Lsungen sollen administrativen
Arbeitsaufwand minimieren

Die meisten Einkaufsverantwortlichen
wiinschen sich laut Berlecon Research von
IT-Beschaffungslosungen eine Entlastung
bei administrativen Tatigkeiten. Techni-
sche Tools zur Durchfiihrung von Verhand-
lungen hdtten dagegen einen geringeren
Stellenwert. Der Fokus der 6ffentlichen
Diskussion auf Online-Auktionen und
dhnliche Tools gehe somit an den wahren
Problemen der Unternehmen vorbei. Die
Belastung mit administrativen Tatigkeiten
stelle derzeit das Hauptproblem fiir das
Beschaffungsmanagement in deutschen
Unternehmen dar. ,,72 Prozent der Ein-
kaufsverantwortlichen in IT-nutzenden
Unternehmen sehen in der Entlastung von
administrativen Aufgaben ein starkes oder
sehr starkes Verbesserungspotenzial fiir
das Beschaffungsmanagement®, sagt Dr.
Thorsten Wichmann, Geschaftsfiihrer von
Berlecon. Aber auch der besseren Zusam-
menarbeit mit anderen Abteilungen (56
Prozent) oder der stdrkeren Einbindung in
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strategische Entscheidungen des Unter-
nehmens (48 Prozent) werde ein grofles
Potenzial fiir Verbesserungen bescheinigt.
Die Beschleunigung des Sourcing-Prozes-
ses werde ebenfalls als wichtig angesehen.

Wie Berlecon Research mitteilt, zeigt
die Befragung, dass Global Sourcing und
Lead-Buyer-Konzepte zur Zeit die wich-
tigsten Themen in Beschaffunsprojekten
der Einkdufer sind. Dem Management der
Beschaffungsausgaben diirfte in Zukunft
ein grof3erer Stellenwert zukommen. Bei
besonders vielen Unternehmen seien Pro-
jekte zur Erhohung der Ausgabentranspa-
renz (Spend Visibility) und zur ganzheit-
lichen Bewertung der Beschaffungsaktivi-
taten (Total-Cost-of-Ownership-Modelle)
geplant. Die Untersuchung mache aufer-
dem deutlich, dass Projekte zur Optimie-
rung der Zusammenarbeit mit strategisch
wichtigen Lieferanten in den meisten
Unternehmen von grof3er Bedeutung sind.
Fiir jeweils 9o Prozent oder mehr der Un-
ternehmen wiirden bereits heute Projekte
zu Lieferantenkonsolidierung, Lieferanten-
controlling und -bewertung sowie zum Auf-
bau von Alternativlieferanten durchgefiihrt
oder seien fiir die nachsten zwei Jahre in
Planung.

Im Vergleich zu diesen sehr konkreten
Initiativen sei das etwas abstraktere Kon-
zept des SRM noch von geringerer Bedeu-
tung. 19 Prozent der Befragten stimmten
der Aussage eher oder voll zu, dass SRM-
Konzepte in ihrem Unternehmen umge-
setzt werden, in der Diskussion sind diese
Konzepte bei 48 Prozent. Weiter als der
Durchschnitt seien grofe Unternehmen
und das Verarbeitende Gewerbe, da dort
die ITin der Beschaffung besser ausgebaut
sei. Die Beurteilung und Bewertung von
SRM durch die Befragten unterscheide sich
dennoch kaum zwischen den Branchen
und GroBenklassen. Insgesamt werde SRM
ernst genommen und als (ibergeordnetes
Konzept fiir die Beschaffung verstanden.

Stefan Brunner

Berlecon Research GmbH
Karen Manzano

Telefon 030/285296-11
kmberlecon.de
www.berlecon.de

Preis der Studie: ab 2.450 EUR
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Siidchinesische Boomregionen (Teil 1)
Das Perlfluss-Delta
- die Werkstatt der
Welt

Das siidchinesische Perlfluss-Delta und
die Region um Shanghai (Yangzi River
Delta) sind die wirtschaftlich am stérks-
ten entwickelten Gebiete Chinas. Zusam-
mengenommen werden hier 65 Prozent
aller chinesischen Exporte produziert.
Mehr als die Hilfte (55 Prozent) der aus-
landischen Direktinvestitionen entfallen
auf eines der beiden Gebiete (Zahlen von
2002). ,sourcing asia“ stellt daher die
beiden Regionen in einer zweiteiligen
Serie vor. Im Fokus des ersten Teils steht
das Perlfluss-Delta, das schon seit Jahren
als ,,Werkstatt der Welt“ bezeichnet wird.

Das PRD (englisch: Pearl River Delta) war
der Ausgangspunkt fiir Chinas wirtschaftli-
chen Offnungsprozess, der 1978 mit Deng
Xiaopings legendarer Reise nach Siidchina
eingeleitet wurde. In der Folge entstand
vor den Toren Hong Kongs in Shenzhen
die erste Sonderwirtschaftszone Chinas
(1980), seitdem hat das PRD seine Rolle
als Motor fiir Chinas wirtschaftliche Ent-
wicklung behaupten kdnnen. Guangdong
liegt im Stidosten Chinas am Siidchine-
sischen Meer; im Stiden liegt die Insel
Hainan, im Norden grenzen die Provinzen
Jiangxi und Fujian, im Westen Guangxi
und Hunan an. In Guangdong leben 85,2
Millionen Menschen, die Gesamtfldche
betragt etwa 180.000 Quadratkilometer
(ungefahr halb so groB wie Deutschland),
Provinzhauptstadt ist die Zehn-Millio-
nen-Metropole Guangzhou (Kanton). Mit
1,34 Billionen RMB (162 Mrd USD) trug
Guangdong im vergangenen Jahr unter
allen Provinzen den groften Teil zu Chinas
Bruttosozialprodukt bei, das Pro-Kopf-
Bruttoinlandsprodukt betrug 16.990 RMB.
Ein Viertel aller ausléndischen Direktin-
vestitionen (13,5 Mrd USD) entfiel im Jahr
2002 auf die Provinz. Wirtschaftszentrum

Newsletter fiir Beschaffung, Outsourcing und Produktion in Asien

der Provinz ist das PRD, wo 80 Prozent von
Guangdongs Bruttoinlandsprodukt erwirt-
schaftet werden. Das Flussdelta erstreckt
sich tiber ein Viertel der Provinz und um-
fasst 14 Stadte und Distrikte, darunter die
Provinzhauptstadt Guangzhou, Shenzhen,
Foshan, Dongguan, Zhongguan, Jiangmen
und Huizhou.

Wadhrend die Wirtschaft in anderen
Teilen Chinas noch weitgehend von
Staatsunternehmen dominiert wird,
stammen in Guangdong 8o Prozent des
Outputs von privaten Firmen, oftmals mit
auslandischen Besitzern/Teilhabern. Die
siidliche Provinz ist auch Chinas wichtigs-
tes Exportzentrum - 35 Prozent von Chinas
Ausfuhren, das entspricht 153 Mrd USD,
wurden hier 2003 gefertigt, meist in Form
von OEM-Betrieben (Original Equipment
Manufacturer). Insbesondere Investitionen
aus dem benachbarten Hong Kong haben
zum rasanten Wachstum des Perlfluss-
Deltas beigetragen. Viele Industrien waren
urspriinglich in Hong Kong beheimatet
(wie zum Beispiel die Spielzeugindust-
rie), wurden aber aus Kostengriinden in
den 8oerJahren nach China ausgelagert
- aufgrund der rdumlichen Ndahe und der
gemeinsamen Sprache (kantonesisch)
iberwiegend ins Perlfluss-Delta. Heute
kontrollieren Hong Konger Investoren etwa
60.000 herstellende Betriebe im PRD und
beschaftigen (direkt und indirekt) iber
zehn Millionen Menschen in der Region.
Entsprechend verfiigen viele PRD-Fabri-
ken {iber Sales Offices beziehungsweise
Headquarters in Hong Kong, in denen auch
Englisch gesprochen wird.

Der Einkauf von Hightech-Produkten
gewinnt zunehmend an Bedeutung
Traditionell ist in Guangdong die Leicht-
industrie beheimatet, die auch heute
noch mehr als die Halfte des Industrie-
outputs ausmacht. Zu den wichtigsten
Produkten zdhlen elektronische Gerdte
wie Fernseher, Audio- und Videogeréte,
Kopiermaschinen, Ventilatoren, Telefone,
Kiihlschrénke sowie andere Endprodukte
wie Textilien, Feuerzeuge, Uhren, Fahrra-
der, Mébel, Spielzeug und Schuhe. Uber
90 Prozent aller Uhren, 70 Prozent aller
Telefone und Faxgeréte, 79 Prozent aller
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HiFi-Stereoanlagen, mehr als jede zweite
Mikrowelle oder Kamera ,,Made in China“
stammen aus Guangdong. In Guangdong
steht mit 110.000 Arbeitern die groite
Schuhfabrik der Welt, ferner ist die Region
Heimat von international erfolgreichen
chinesischen Firmen wie TCL (unter ande-
rem Fernseher, Telefone) und dem Cisco-
Herausforderer Huawei. So verwundert es
nicht, dass sich in der Gegend zahlreiche
westliche Handelsunternehmen ange-
siedelt haben. Der amerikanische Han-
delsgigant Wal-Mart hat im Jahr 2001 in
Shenzhen ein globales Sourcingzentrum
eroffnet und bezieht 8o Prozent seiner
Chinaeinkdufe in Hohe von zehn Mrd USD
aus dem Perlfluss-Delta. Auch andere
groBe Handelsfirmen wie Metro (Asien-
Headquarter in Hong Kong), Kaufhof-Otto,
Carrefour oder Ikea findet man hier, die
alle einen wachsenden Teil ihres weltwei-
ten Bedarfs an giinstigen Fertigprodukten
befriedigen.

Die Infrastruktur im Perlfluss-Delta ist
Spitze im chinaweiten Vergleich

Den Handelskonzernen folgen nun aber
vermehrt andere Unternehmen, denn der
Produktionsschwerpunkt in der Region
verlagert sich zusehends in den Hightech-
Bereich. In Shenzhen kénnen bereits mehr
als 4o Prozent des gesamten Industrieout-
puts neuen Hightech-Industrien zugerech-
net werden. Ebenfalls stark im Wachstum
befindet sich die Zulieferindustrie, da die
Dichte von Fabriken eine steigende Zahl
von wettbewerbsfahigen Zulieferern an-
gezogen hat (oft mit Besitzern aus Hong
Kong, Singapur oder Taiwan). Das daraus
resultierende, wachsende Angebot an
(elektronischen) Komponenten und Bau-
teilen, Kunststoff- und Metallteilen sowie
Druckguss-Komponenten zieht jetzt auch
verstdrkt europdische und amerikanische
Mittelstandlerin die Region, die Teile fiir
ihren eigenen Herstellungsprozess zukau-
fen.

Die Infrastruktur Guangdongs ist gene-
rell gut entwickelt und liegt im chinaweiten
Vergleich an der Spitze. Die Provinz verfiigt
zum Beispiel iber das in China am wei-
testen entwickelte StraBennetz mit neun
so genannten Superhighways, die die

>
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P wichtigsten Stidte miteinander verbinden

(zum Beispiel Guangzhou-Shenzhen, Gu-
angzhou-Foshan).

Die bedeutendste Messe findet in
Guangzhou statt

Auch international steigt die Bedeutung
der Provinz. So bietet die Lufthansa seit
Februar 2004 Fliige nach Guanghzou an.
Der Guangzhou Baiyun International Air-
port ist nach Anzahl der transportierten
Passagiere Chinas zweitgroBter Flughafen.
Ein weiterer bedeutender Flughafen der
Region ist der Shenzhen Baoan Airport.
Viele ausldndische Besucher kommen
allerdings nach wie vor tiber Hong Kong,
welches gut an die PRD-Infrastruktur ange-
schlossen ist. So ist Shenzhen von Hong
Kong aus in weniger als einer Stunde zu
erreichen. Das PRD verfiigt auch {iber eine
Vielzahl von Héfen, die zusammen 320
Millionen Tonnen an Waren abfertigen
kénnen. Uber 360 internationale Fracht-
routen gehen tiber Guangzhou und fahren
1.100 Hafen weltweit an.

Ein grof3er Teil der Produkte aus dem
PRD wird momentan noch im benachbar-
ten Hong Kong abgewickelt, das Festland
holt aber auch im Logistikbereich immer
weiter auf. Eine starke Konkurrenz entsteht
zum Beispiel durch den neuen Guangzhou
Flughafen. Internationale Logistikunter-
nehmen wie Lufthansa Cargo oder FedEx
denken offen dariiber nach, PRD-Waren
vermehrt ohne den Umweg Hong Kong zu
verschicken. Voraussetzung ist freilich,
dass die chinesischen Flughafen eine
vergleichbare Effizienz und Zuverldssigkeit
erreichen.

Die Chinese Export Commodities Fair
(CECF), die so genannte Kantonmesse, ist
die bekannteste und bedeutendste Messe
Chinas. Sie findet seit 1965 in Guangzhou
statt, mittlerweile zwei Mal im Jahr (nor-
malerweise im April und im Oktober). Die
Messe wird in zwei Phasen abgehalten;
die erste Phase konzentriert sich auf Ma-
schinen, Werkzeuge, Elektronik, Textilien
und Nahrungsmittel, der zweite Teil ist M6-
beln, Haushaltsprodukten, Geschenken,
Uhren, optischen Instrumenten, Taschen,
Sport, Gartenbau sowie Biirobedarf vorbe-
halten.

Hong Kong, das seit 1997 chinesische
Sonderverwaltungsregion ist, blickt auf
eine langjahrige Tradition als Zentrum fiir

den ferndstlichen Handel zuriick. Die ehe-

malige britische Kronkolonie ist mit gera-
de einmal sieben Millionen Einwohnern
die zehntgrofite Handelsmacht weltweit,
jeder flinfte Arbeitnehmer in Hong Kong
ist direkt im Aufienhandel beschéftigt.
Den Lowenanteil machen Importe und
Exporte des Festlands aus - 40 Prozent
der chinesischen Ein- und Ausfuhren
werden tiber Hong Kong abgewickelt.
Beim Sourcing in China eignet sich Hong
Kong aus vielerlei Griinden: Es gibt an die
100.000 Hong Konger Auenhandelsun-
ternehmen.

Hong Kong - das Tor zu China hat eine
langjdhrige Handelstradition

Anders als in China verfiigt der Grof3teil
tiber englischsprachige Mitarbeiter und
Erfahrung im internationalen Handel und
Warenverkehr. Hong Konger Handelsunter-
nehmen bieten ihren Kunden zunehmend
integrierte Mehrwertleistungen an und
tibernehmen Aufgaben aus den Bereichen
Produktentwicklung, Produktionsplanung,
Qualitatskontrolle und Logistik. Mehr als
70 internationale Flug- und Containerlinien
sind in Hong Kong ansdssig, der Hong
Konger Seehafen ist der gréfite Container-
hafen der Welt und bewdltigte 2003 einen
Containerumschlag von knapp 20 Milli-
onen TEU - mehrals die Hafen Hamburg,

Der Text ist im Buch ,,BME/Bogaschewsky (Hrsg.): Einkaufen und investieren in China“

Rotterdam und Antwerpen zusammen.
Der neue Flughafen Chek Lap Kok wickelte
2002 insgesamt 2,5 Millionen Tonnen
Frachtgut ab und ist damit der weltweit
groBte Umschlagsplatz im internationalen
Luftfrachtverkehr.

Hong Kong gehdrt zu den fithrenden
Messezentren Asiens - liber 250 internati-
onale Messen und Kongresse finden jedes
Jahrin der Sieben-Millionen-Metropole
statt. Wichtigstes Veranstaltungszentrum
ist mit 64.000 Quadratmetern das Hong
Kong Convention and Exhibition Centre. Zu
den wichtigsten Messen gehdren die Hong
Kong Electronics Fair, die Hong Kong Gifts
and Premium, die Fashionweek und die
Hong Kong International Hardware Fair.

Die Sonderverwaltungszone ist zudem
eine fithrende asiatische Finanzmetropole,
in der alle bedeutenden internationalen Fi-
nanzdienstleister vertreten sind. Entschei-
dend fiirviele auslandische Investoren ist
die Rechtssicherheit in Hong Kong - auch
nach der Ubergabe an China (1997) wurde
das englische Rechtssystem fast unverdn-
dert beibehalten. Dariiber hinaus verfiigt
Hong Kong tiber unabhéngige Gerichte und
eine effiziente und weitgehend unbestech-
liche Verwaltung. Fast samtliche Waren
sind in Hong Kong genehmigungsfrei, Zélle
werden nur auf wenige Produkte erhoben.

Jiirgen Kracht und Patrick Kriegeskorte
Fiducia Management Consultants

Teil 2 der Serie folgt in der
November-Ausgabe
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erschienen. Er wurde ,,sourcing asia“in gekiirzter Fassung zur Verfiigung gestellt.

BME

BME/Bogaschewsky (Hrsg.)

EINKAUFEN UND

INVESTIEREN IN
GHINA

BME-Leitfaden Internationale Beschaffung, Band 2

Juni 2004

ca. 280 Seiten

68,- EUR

bestellbar unter
www.supply-markets.com
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- Import / Export
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- Zahlungsverkehr
- Politik

- Kultur, Sprache



sourcin - .

Newsletter fiir Beschaffung, Outsourcing und Produktion in Asien

Asien lernen: Veranstaltungen zur AuBenwirtschaft

Termin Ort Thema Veranstalter
01.10.2004 Siidchina, Provinz Jiangsu Brancheniibergreifende Kontakt- und Baden-Wuerttemberg
Kooperationshorsen http://www.gwz.de
01.10.2004 Tokio, Osaka / Seoul Kontakt- und Kooperationsborsen Baden-Wuerttemberg
http://www.gwz.de
01.10.2004 Shanghai und Peking Deutsch-Chinesische BMWA - Forschungskooperation
Kooperationsveranstaltung http://www.forschungskoop.de
01.10.2004 Bangkok, Phom Penh Informations- und Kontaktveranstaltung BMWA - Informations- und
Thailand / Kambodscha Kontaktveranstaltung
http://www.ixpos.de
01.10.2004 offen Informations- und Kontaktveranstaltung BMWA - Informations- und
Korea (Rep.) Kontaktveranstaltung
http://www.ixpos.de
01.10.2004 Bangalore Deutsch-Indische BMWA - Forschungskooperation
Kooperationsveranstaltung http://www.forschungskoop.de
01.10.2004 Miinster China-Serie Teil 7: Marketing und IHK Nord Westfalen Muenster
Markenschutz / Produkte vermarkten http://www.ihk-nordwestfalen.de
und gegen Falschungen und
Markenrechtsverletzungen schiitzen
07.10.2004 Stuttgart Kooperationsborse Malaysia Baden-Wuerttemberg
http://www.gwz.de
07.10.2004 - Taiwan 6. Deutsch-Taiwanesische Sonstige
10.10.2004 Wirtschaftskonferenz http://www.ave-koeln.de
09.10.2004 - Nanjing, Wuxi, Suzhou, Kooperationsforderung technischer BMWA - Technische Dienstleister
17.10.2004 Shanghai Dienstleister und innovativer http://www.bmwi.de
Unternehmen - China
10.10.2004 - New Delhi, Mumbai Unternehmerreise nach Indien Ostasiatischer Verein
16.10.2004 http://www.oav.de
10.10.2004 - Mumbai, New Delhi Informations- und Kontaktveranstaltung BMWA - Informations- und
16.10.2004 Indien Kontaktveranstaltung
http://www.ixpos.de
13.10.2004 Leipzig Wirtschaftstag Vietnam Ostasiatischer Verein
http://www.oav.de
14.10.2004 Wiirzburg Chancenmarkt China - IHK Wuerzburg
Rechtliches Know-how in der Praxis http://www.veranstaltungen.ihk.de
14.10.2004 Miinster China-Serie Teil 7: Arbeitsrecht in China / IHK Nord Westfalen Muenster
Unternehmenskauf in China http://www.ihk-nordwestfalen.de
16.10.2004 - China Markterkundungsreise Korea / China Saarland
22.10.2004 http://www.zpt.de
16.10.2004 - Peking, Shenyang, Wuhan, Kontakt- und Kooperationsbhérse China Baden-Wuerttemberg
24.10.2004 Suzhou, Shanghai http://www.gwz.de
16.10.2004 - Mumbai, Pune, New Delhi Delegationsreise nach Indien iMOVE
24.10.2004 http://www.imove-germany.de
16.10.2004 - Schanghai, Provinz Hunan Markterkundungsreise China Saarland
23.10.2004 http://www.zpt.de
17.10.2004 - Shanghai, Peking Unternehmerreise nach China Berlin
24.10.2004 http://www.wfbi.de
18.10.2004 - Paris ASIA Interprise Philippinen Veranstaltung ~ IHK GmbH
19.10.2004 / Unternehmertreffen im Bereich http://www.ihk-gmbh.de
Nachrungsmittel EU - Philippinen
21.10.2004 Ludwigshafen China Essential Tools Nr. 7 IHK Ludwigshafen Pfalz
http://www.veranstaltungen.ihk.de
22.10.2004 - Peking, Shanghai, Dalian, Unternehmerreise Maschinenbau Bayern
31.10.2004 Shenyang http://www.bayern-international.de
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Chancen in China fiir Werkzeugbauer

Deutsche Firmen
miissen ihren
Kunden folgen

China ist vor dem Hintergrund seiner
boomenden Wirtschaft zum groften
Werkzeugmaschinenmarkt der Welt her-
angewachsen. Nach Angaben des Vereins
deutscher Werkzeugmaschinenfabriken
(VDW) verbrauchte das ostasiatische
Land im vergangenen Jahr Werkzeuge im
Wert von insgesamt rund 5,8 Mrd EUR.
Im Vergleich zum Vorjahr entspricht dies
einer Steigerung von 5,5 Prozent. Rund
ein Flinftel der weltweiten Produktion von
Werkzeugmaschinen wurde 2003 nach
Schatzungen des VDW in der Volksrepu-
blik verkauft. Die Werkzeugmaschinen-
branche der Volksrepublik profitiert vom
Bedarf der Maschinenbauindustrie, der
Kraftfahrzeugindustrie und der IT- und
Elektronikindustrie, die ihre Produkti-
onskapazitaten zunehmend in das Reich
der Mitte verlagern. Die Entwicklung
Chinas zu einer World Factory hat somit
bereits stattgefunden. Schatzungen
des China Council for the Promotion
of International Trade (CCPIT) zufolge,
kaufte allein die Fahrzeugbranche im
Jahr 2003 Werkzeugmaschinen fiir 1,8
Mrd USD. Deutliche Nachfrageimpulse
nach Werkzeugmaschinen werden auch
von Chinas ITC-Branche ausgehen, fiir
die 2004 ein Wachstum von etwa 15 bis
20% erwartet wird. Vor allem der Aufbau
weiterer Produktionskapazitaten fiir die
Flachbildschirm- und Halbleiterfertigung
diirften dazu beitragen. Die Nachfrage
nach Werkzeugen wird also weiterhin
zunehmen. Experten zufolge, konnte
sich demnach der gesamte chinesische
Markt fiir Werkzeugmaschinen 2010 auf
etwa 17 Mrd USD belaufen. Fiir deutsche
Werkzeugbauer ergeben sich aus dieser
Entwicklung sowohl Chancen als auch
Risiken.

Ob Werkzeuge fiir den deutschen
Markt weiterhin in Deutschland oderin
China produziert werden sollen, ist eine

Entscheidung, die in der Hand des Unter-
nehmens liegt. Handelt es sich nicht um
Spitzentechnologie, die ,,Made in Ger-
many“ hergestellt wird, vergleicht man
die Total Cost of Ownership. Besonderes
Augenmerk gilt dabei den Logistikkosten,
die haufig nicht beriicksichtigt werden,
aber oft den sonst mit der Produktion in
China verbundenen Kostenvorteil wieder
zunichte machen. Erfahrungsgemaf}
miissen pro Kilogramm drei bis vier EUR
einkalkuliert werden.

Ganz anders sieht es aus, wenn die
Kunden des Werkzeugbauers, also zum
Beispiel Unternehmen aus der Kraftfahr-
zeug- oder Elektronikindustrie, bereits
nach China abgewandert sind. In diesem
Fall gibt es keine andere Moglichkeit, als
dem Kunden zu folgen, will man nicht
aus dem Wettbewerb mandvriert werden.
Daraus ergibt sich aber auch eine ent-
scheidende Chance: Der Gang nach Asien
wird dadurch erleichtert, dass gleich zu
Beginn der Geschaftstatigkeit mit festen
Auftragen gerechnet werden kann.

Die im rechten Kasten dargestellten
Randbedingungen im chinesischen Werk-
zeugbau sollten bei einem Engagement
unbedingt beachtet werden. Vor allem die
Wahl des Marktsegments will sorgsam
bedacht werden. Wie schon erwdhnt,
kommt die Spitzentechnologie immer
noch aus Deutschland. In China fertigen
westliche Unternehmen zwar anspruchs-
volle Hightech-Produkte, die westliche
Werkzeugbautechnologie liegt aber um
den Faktor 2-3 hdher als die chinesische.
Den Low-cost-Bereich sollte man unter
anderem wegen des Preisverfalls und
den in den Fabriken vorherrschenden
miserablen Arbeitsbedingungen unbe-
dingt meiden. In jiingster Zeit kommt dem
Werkzeugdesign eine hohere Bedeutung
zu. Die Zahl der Firmen, die eine hochwer-
tige Werkzeugentwicklung anbieten (im
Moment etwa ein Drittel), nimmt immer
mehr zu.

Grundsatzlich bedarf der Gang nach
China einer intensiven Vorbereitung und
einer klar zu definierenden Marktein-
trittsstrategie. Kompetente Servicepart-
nervor Ort konnen niitzliche Beratung
liefern.

—( Worldwide

L ~( Global Procurement Services - — — — —

Randbedingungen im
chinesischen Werkzeugbau:

Durchschnittlicher Preisunterschied
zwischen importierten und chinesi-
schen Werkzeugen: 40 — 60 %
Resiimee: China Low Cost Tooling
und Low Performance

Verhdltnis Import zu selbst hergestell-
ten Werkzeugen in China hat sich ge-
dandertvon: 1vs. 6 zu 1vs. 4 Anteile

Resiimee: Der Inlandsanteil nimmt
zu, Trend geht auf1vs. 3 bzw. 1vs. 2
Anteile

Im Rahmen der WTO sind die Zolltarife
in China gesenkt worden:

von 9,7 —20 % auf5 —12 %
Resiimee: Die gesunkenen Einfuhr-
zolle sind im Vergleich zu Europa

(~ 2 %) noch sehr hoch und schiitzen
die chinesische Produktion

Die ernstzunehmenden chinesischen
Werkzeugbauer sind mehrheitlich:
Privatunternehmen oder Auslands-
firmen

Resiimee: Chinesische Staats-
unternehmen verlieren zunehmend an
Bedeutung

Durch die zunehmenden Kapazitdten
im chinesischen Werkzeugbau sinken
die Preise im Low-end Markt um rund
10 % pro Jahr

Resiimee: Konzentration auf High-
end ist wichtig und der Markteinstieg
im Verbund mit europdischen Kunden

Markteinstiege in Form von Joint Ven-
tures nehmen deutlich ab, eigenes
Investment nimmt zu

Resiimee: Verlust an Fertigungs-
Know how ist bei JV nicht zu unter-
schétzen

Die technologisch hochwertigen Fir-
men in China sind auch in der Lage ein
Werkzeugdesign durchzufiihren

Resiimee: Die ndchste,,Wave*wird
die Werkzeugentwicklung in China
sein

Logistikkosten sind ebenfalls zu be-
riicksichtigen

Resiimee: Entsprechende Kostenfak-
toren sind zu beriicksichtigen

Der lokale Kunde (besonders der
westliche) verlangt eine lokale Unter-
stiitzung bei der Werkzeugherstellung
in China

Resiimee: Design und After-Sales
Support werden wichtige
Entscheidungsfaktoren darstellen

Quelle: Krokowski, GPS
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GPS in Zahlen

Gegriindet: 1996 in Frankfurt /

1997 in Singapore

Biirostandorte: Deutschland, Singapo-
re, Shanghai, Ningbo und Guangzou
Mitarbeiter: 20 feste zzgl. Projektmit-
arbeiter

GPS-Kompetenzen

e Einkaufsoptimierung durch den
Einsatz von Global Sourcing

e Erstellung von Produkt- und
Lieferantenportfolios

e Sourcing in Asien

e Beschaffungsmarktforschung

e Erstellung von Marktanalysen

e Lieferantenmanagement und
qualifizierung

e Gesamtbetreuung des Einkaufs
(Auftragsabwicklung und
Terminverfolgung)

e Preis- und Vertragsverhandlungen

e Unterstiitzung bei Target Costing und
Re-Design/Engineering-Programmen

e Erarbeitung und Umsetzung von
Logistiklosungen (z. B. produktions
synchrone Anlieferverfahren)

e Trouble Shooting

e Erstellung und Einsatz von
eProcurement Losungen

e Potenzialanalysen und strategische
Unternehmensberatung

e Konzeption und Implementierung
von neuen Produktions- und
Vertriebsstrukturen in Asien

e Projektmanagement

e Unterstiitzung und Durchfiihrung von
Engineering-Projekten

e Realisierung von Supply-Chain-
Management-Netzwerken zwischen
asiatischen Lieferanten und
europdischen Kunden

e Suche und Betreuung von
asiatischen Partnerfirmen

Global Procurement Consulting
Wilfried Krokowski - Executive
Director

Haegerstieg 49

D-34346 Hann. Muenden

Tel.: +49 (5541) 31220

Fax: +49 (5541) 31231

E-Mail germany@gps-logistics.com
Internet: www.gps-logistics.com



Der Messeauftritt
in China

Die Volksrepublik China ist der Markt
der Zukunft. Als erster Schritt, ein Un-
ternehmen und dessen Produkte dort
bekannt zu machen, bietet sich der Auf-
tritt im Rahmen einer Messe an. Das teilt
das Management Forum Starnberg mit.
Deshalb bietet der Veranstalter am 3o0.
September 2004 in Frankfurt/Main das
Kompaktseminar ,,Messeauftritt China“
an. Am 27. Oktober wird die Veranstal-
tung in Miinchen-Freising wiederholt.
Jeweils an den Folgetagen bietet das
Management Forum Starnberg das Er-
gdnzungsseminar ,,Kunden-Knigge China
- Aufbau und Pflege von Kundenbezie-
hungen* an. Die Seminare sind jeweils
getrennt buchbar. (lg)

o Management Forum Starnberg

I Telefon 08151/2719-0
www.management-forum-
starnberg.de

China: Bau und
Design-Institute

Die Management Circle AG, Eschborn,
bietet zwei weitere China-Seminare

an. Am 27. September 2004 findet

in Frankfurt/Main die Veranstaltung
»Design Institute - Erfolgsfaktor fiir Ihr
China-Geschdaft* statt, am darauffolgen-
den Tag heif}t der Titel ,,Rechtsfragen
Immobilien & Bau in China“. Die Semi-
nare sind getrennt buchbar und kosten
jeweils 1.095 EUR. Bei gemeinsamer
Buchung betrédgt die Teilnahmegebiihr
1.590 EUR. Wiederholt werden die Ver-
anstaltungen am 23. und 24. November
in Koln sowie am 7. und 8. Dezember in
Miinchen. (lg)

Gabi Vollmer

Telefon 06196/4722-608
vollmer@managementcircle.de
www.managementcircle.de

i Management Circle AG, Eschborn
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Reise nach Shenzhen und Bangkok

Im Rahmen der Regionalpartnerschaft
zwischen der Wirtschaftsregion Niirnberg
und der chinesischen Sonderwirtschafts-
zone Shenzhen sowie der Asien-Pazifik-
Konferenz der Deutschen Wirtschaft in
der thaildndischen Hauptstadt Bangkok
plant die IHK Niirnberg fiir Mittelfranken
vom 13. bis 20. November 2004 eine Un-
ternehmerreise nach China und Thailand.
Das teilt die Kammer mit.

Shenzhen gelte als ideale Plattform
zum Einstieg in den Markt der Volksre-
publik China. Die Reise solle hier zu indi-
viduellen Unternehmergesprachen und

Firmenbesichtigungen genutzt werden.
Die Hightech-Industrie sei die treibende
Kraft der Wirtschaftsmetropole. Dagegen
biete die ,,10. Asien-Pazifik-Konferenz
der Deutschen Wirtschaft“ am 18. und 19.
November die Gelegenheit, komprimiert
Informationen iiber die aktuellen wirt-
schaftlichen Entwicklungen in der Region
zu erhalten. (Ig)

® K Nirnberg fiir Mittelfranken
I Geschaftsbereich International
Simone Schneider
Telefon 0911/1335-401
schneiders@nuernberg.ihk.de

Arbeitsrecht in der Volksrepublik China

Derin friiheren Jahren planwirtschaftlich
orientierte Arbeitsmarkt der Volksre-
publik China erhalt schrittweise markt-
wirtschaftliche Elemente. Das teilt die
Management Circle AG, Eschborn, mit.
Der Kampf um qualifiziertes Personal sei
groB. Allerdings sei eine stabile und kom-
petente Belegschaft der Schliissel zum
Erfolg im China-Geschaft.

Vor diesem Hintergrund richtet
Management Circle das Seminar ,,Ar-
beitsrecht in China* aus. Die Veranstal-
tung findet am 20. September 2004 in
Frankfurt/Main statt, am 11. Oktober
2004 in Diisseldorf und am 8. November

2004 in Miinchen. Die Teilnahmegebiihr
betragt jeweils 1.095 EUR.

Unternehmen in China brauchten
Kenntnisse tber kulturbedingte Unter-
schiede in Arbeitsorganisation sowie im
Fiihrungs- und Arbeitsverhalten, heif3t
es weiter. Noch wichtiger sei aber der
korrekte Umgang mit dem chinesischen
Arbeitsrecht als Basis eines erfolgreichen
Personalmanagements. (lg)

° Management Circle AG, Eschborn
I Evelin Todt
Telefon 06196/4722-0
todt@managementcircle.de
www.managementcircle.de

Chancen im indischen Automobilsektor

Die indische Automobilindustrie weist
weltweit das hochste Branchenwachstum
auf. Im Geschéftsjahr 2003/2004 stieg
der Export von Produkten um 56 Prozent.
Das teilt die Industrie- und Handelskam-
mer Hannover mit. Der German-Indian
Round Table organisiere deswegen mit
Unterstiitzung der Deutsch-Indischen
Handelskammer, der Gesellschaft fiir
Technische Zusammenarbeit, dem Dach-
verband derindischen Handelskammern
sowie dem Verband der indischen Auto-
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mobilzulieferindustrie im Februar 2005
eine auf Fiihrungskrafte der mittelstadn-
dischen Industrie zugeschnittene Reise
in die Zentren der indischen Autobauer.
Das Programm stelle sicher, dass die Teil-
nehmer einen fundierten Einblick in die
Chancen und Entwicklungsmaglichkeiten
dieses Zukunftsmarktes erhalten. (Ig)

®  German-Indian Round Table

I Telefon 040/52686940
management@digisound.de
www.girt.de
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Kulturelles Verstindnis ist gefragt

,Guanxi ist der
Schliissel zum
Erfolg*

Beziehungen sind ein wesentliches Ele-
ment, um im Reich der Mitte erfolgreich
Geschifte zu machen. Dies sagte Dr.
Manuel Vermeer, Dozent am Ostasienin-
stitut der Fachhochschule Ludwigshafen
und Berater im China-Geschift auf dem
Mittelstands-Forum ,,Einkaufen und
Investieren in China“ der Universitat
Wiirzburg. Sich im Vorfeld eines China-
Engagements auf interkulturelle Fragen
vorzubereiten, sei unabdingbar.

Verhélt man sich so wie friiher die Eu-
ropéer, als sie im 13. Jahrhundert ihre
ersten Reisen nach China unternahmen,
braucht man erst gar nicht aufzubrechen.
Damals wurde immer gleich geschossen,
erklart Vermeer, und bringt unmissver-
standlich zum Ausdruck, dass heute
kulturelles Fingerspitzengefiihl gefragt
ist, will man mit Chinesen erfolgreich
zusammenarbeiten. Noch immer gdbe
es viel Unwissenheit auf beiden Seiten,
Vorurteile und Missverstandnisse wie seit
den Zeiten der ersten portugiesischen
Seefahrerin Kanton, die im 16. Jahrhun-
dert dort BegriiSungsschiisse abfeuerten,
worauf die Chinesen sich angegriffen
wahnten und das Feuer erwiderten.
Zundchst misse man sich das aus-
gepragte historische Bewusstsein der
Chinesen und den Stolz auf die eigene
Kultur vergegenwdrtigen, so Vermeer. Die
ersten Missionarsversuche im 16. und 17.
Jahrhundert waren folglich von vornherein
zum Scheitern verurteilt gewesen; spra-
chen die Europder doch iiberwiegend kei-
ne kultivierte Sprache (also Chinesisch),
trugen die falsche Kleidung, kannten
nicht die elementarsten Regeln der Eti-
kette und traten noch dazu arrogant auf.
Legten die Chinesen heutzutage das Auf-
treten vieler Europder als wirtschaftliche
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Arroganz aus, so wiirden einige Europaer
den Chinesen kulturelle Arroganz unter-
stellen. Ein Ausspruch eines Chinesen
gegeniiber Vermeer, wenn auch vielleicht
ein nicht ganz ernst zu nehmender, bringt
diese beiden Standpunkte ganz gut auf
den Punkt: ,,In 20 oder 30 Jahren werden
wir sicherlich eure Technik haben, aber
ihr werdet nie unsere Kultur haben.“
Dieser Stolz auf die eigene Geschichte
und Kultur macht sich zum Beispielin
der Sprache sehr stark bemerkbar. ,,Die
Chinesen benutzen viele alte Ausdriicke
und Sprichwdrter — und das gilt nicht nur
fur dltere oder gebildetere Leute, nein,
auch die jiingeren und die Menschen von
der Strasse driicken sich so aus“, stellte
Vermeer fest.

Anndherungsschwierigkeiten seien
aber nicht nurim europdisch-chinesi-
schen Verhdltnis auszumachen. Die
grofiten Probleme héatten die Chinesen
wahrscheinlich mit den Japanern und
Koreanern und umgekehrt. ,Beachten
miissen Sie dies bei der Personalauswahl
in lhren Reprdsentanzen oder Tochter-
gesellschaften. Hiiten Sie sich zum Bei-
spiel davor, einen Koreaner in ein sonst
komplett chinesisches Arbeitsteam zu
integrieren.“

Beziehungen sind im Alltag und im
Geschiftsleben das Aund O
Was die deutsch-chinesischen Bezie-
hungen angeht, so Vermeer, liegen von
vornherein gar nicht so grofie Belastun-
gen vor, wie man vielleicht glauben mag.
Im Gegenteil: ,,Die Deutschen haben ein
positives Image in China, auf dem wir
aufbauen kénnen. Sie wissen, dass wir
gute Qualitat liefern. Nach den Vereinig-
ten Staaten kommen die chinesischen
Studenten am liebsten nach Deutschland
zum Studieren.“

Der wichtigste Erfolgsfaktor tiberhaupt
im China-Geschaft sind nach Ansicht von
Vermeer die Beziehungen, oder wie die
Chinesen sagen, ,Guanxi‘. ,,Mit den rich-
tigen Beziehungen kénnen Sie in China
alles bekommen, ohne bekommen Sie
nicht mal das, was lhnen normalerweise
zusteht.“ Deswegen seien auch Visiten-
karten, selbstverstdandlich in chinesischer
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Sprache, auBBerordentlich wichtig. Es
gehe darum, die Beziehungen zu pflegen.
»S0 was machen wirin Deutschland nicht
in ausreichendem Maf3e. Vergleichen
Sie Beziehungen nach chinesischem
Verstandnis blof nicht mit den bisschen
Beziehungen, die wir hier haben.“ Der
Alltag in China ware ohne das Ausnutzen
von Kontakten gar nicht vorstellbar.
Dazu schilderte Vermeer folgende
Geschichte: an einem Bahnhofsschalter
hatte er erlebt, wie ein Passagier doch
noch ein Ticket bekam, obwohl es gehei-
3en hétte, die Passage ware ausverkauft.
Der Fahrgast ware ein paar Minuten
spater noch einmal zum Schalter gekom-
men, diesmal mit einer Bekannten, die
den Fahrkartenverkdufer gekannt hétte.
Grundsatzlich, so Vermeer, laute die Fra-
ge nicht: Gibt es noch Tickets? Sondern,
wie komme ich an Tickets ran?

Mimik und Rhetorik der Chinesen
sorgen fiir Missverstandnisse
Als Vermeer auf die Mimik der Chinesen
zu sprechen kam, rdumte er gleich zu
Beginn ein Missverstdandnis aus der Welt.
,Sicher, man nickt und lachelt, aber
glauben Sie blof nicht, daran ein Einver-
standnis mit lhren Wiinschen oder Pldnen
ablesen zu konnen. Wer weif3, vielleicht
lachelt Ihr Gegentiber nur, weil die Klima-
anlage im Raum funktioniert. Zu erkennen
was der Chinese wirklich denkt, ist fiir
uns Europder ein grofles Problem. Das
kann man nicht in einem Buch nachlesen,
ich kann Ihnen nur raten, mit normalem,
gesunden Menschenverstand zu agie-
ren, langsam und deutlich zu sprechen
und dasselbe mit anderen Worten zu
wiederholen.“ Seine Sprachgewandtheit
mit lateinischen Ausdriicken beweisen
zu wollen, bringe jedenfalls nichts. Der
Dolmetscher kénne solche sprachlichen
Feinheiten sowieso nicht transportieren.
Auch mit der Rhetorik ist das so eine
Sache, wie Vermeer weiter erkldrte. Da es
im sogenannten Mandarin, der landes-
weiten Hochsprache, nur etwa 460 Silben
und vielleicht 40.000 Schriftzeichen
gdbe, behelfe man sich mit vier unter-
schiedlichen Tonhohen. Diese machten
die eigentliche Schwierigkeit aus: ,,Der
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P Dolmetscher muss sehr genau zuhoren,
um die Bedeutung der Worte richtig ein-
schatzen zu kdnnen. Haben Sie keinen
kompetenten Dolmetscher, so kann es
Ihnen passieren, dass er mehrere Male
hintereinander das gleiche ins Deutsche
ibersetzt, obwohl Ihr Geschéftspartner
vollig Unterschiedliches von sich gab.“

Was die Entscheidungsfindung in
chinesischen Unternehmen anbetrifft, so
wiirde diese h&ufigim Verbund gesche-
hen. Oftmals interpretierten westliche
Manager Ungereimtheiten oder Geheim-
nisse in ldnger dauernde Entscheidungs-
prozesse chinesischer Partner, meistens
gdbe es aber sachliche, konkrete Griinde

International Sourcing Conference

8.000 Lieferanten
werden in Shanghai
erwartet

Zwischen dem 22. und 24. September
2004 prasentieren sich im Shanghai Inter-
national Merchandising Center Lieferanten
aus den Industrieclustern um Shanghai,
Hangzhou und Ningbo. Nach Angaben

der Veranstalter, dem chinesischen
Wirtschaftsministerium und der Stadtre-
gierung von Shanghai, erhohte sich die
Zahl der Einkdufer auf der ,,International
Sourcing Conference von 56 im Jahr 2002
auf 76 im Jahr 2003. 37 davon seien auf
der Fortune 500-Liste aufgefiihrt, wie zum
Beispiel WAL-Mart, Metro, Auchan, GE,
Ford, Siemens oder Corning. Die Zahl der
Lieferanten hatte sich von 3.000 auf 4.768
erhéht. In diesem Jahr rechne man mit
8.000. Einkdufer kdnnen zum Preis von
2.000 USD einen Stand mieten.

An Industriegiitern werden unter an-
derem Autoteile, elektrische und elektro-
nische Komponenten, IT-Komponenten,
Instrumente und Messgerdte, Computer-
zubehdr und chemische Rohmaterialien
angeboten. Konsumgiiter wie zum Bei-
spiel Haushaltsgerate, Textilien und Klei-

fiir eine verzogerte Entscheidungsfin-
dung.

Keine gro8en Unterschiede in der
Verhandlungsfiihrung

Bei Verhandlungen gibt es laut Vermeer
gar keine so grofien Unterschiede zu
westlichen Gepflogenheiten. Auch in der
Volksrepublik beginne man mit einem
kurzen Small-Talk, bevor man zu den
Inhalten komme. Jiingere Chinesen hin-
gegen wiirden gern schnell verhandeln,
um rasch zu einem Ergebnis zu kommen.
Steht eine Konfliktldsung an, sei es
schwer, Verantwortliche zu identifizieren.
,Wadhrend man in Deutschland auf Ver-

dungsstiicke, Schreibwaren, Spielzeug,
Geschenkartikel, Mobel, Nahrungsmittel,
Sport- und Freizeitartikel, Gesundheitspro-
dukte und Kosmetika, Unterhaltungselekt-
ronik, Mobiltelefone und Agrarerzeugnisse
konnen eingekauft werden. Nach Anmel-
dung erhalt man tber die virtuelle Platt-

antwortung drédngt, ist man in China froh,
keine zu haben — sonst konnte man ja
festgenagelt werden.*

Wie immer, wenn es um interkulturelle
Kompetenz geht, kann man sich zwar auf
gewisse Besonderheiten des Landes vor-
bereiten, letztendlich auftretende Miss-
verstandnisse jedoch nie vollkommen
ausschlieBen. Vermeer brachte dies zum
Abschluss seines Vortrags folgenderma-
Ben auf den Punkt: ,,Warum sollten Sie
versuchen, ein Chinese zu werden, wenn
es in einem Land mit tiber einer Milliarde
Menschen den Chinesen ohnehin nicht
geben kann?*

Stefan Brunner

form www.sourcingcn.com einen Account,
iber den der Einkaufsbedarf eingegeben
werden kann. Die Veranstalter stellen
dann eine Liste mit passenden Lieferanten
zusammen und organisieren einen ver-
bindlichen Ablaufplan fiir die gewiinsch-
ten Meetings. (Ig)
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Kern-Liebers ist der Automobilindustrie nach Thailand gefolgt

»Am Anfang habe ich mich vielleicht

manchmal zu deutsch verhalten*

Gerhard Reizner hat sich mit dem Thai-
Virus infiziert. Auch nach seinem Aus-
scheiden aus der Geschiftsfiihrung von
Kern-Liebers (Thailand) Co., Ltd. kehrt er
regelmédBig in das siidostasiatische Konig-
reich zuriick. ,,Mein Engagement fiir Kern-
Liebers endet nicht abrupt, sondern ist mir
eine Herzensangelegenheit.“ Im Interview
erklért der heute als Senior Adviser fiir den
Automobilzulieferer tdtige Reizner, auf
was es beim Thailand-Geschéaft ankommt.

Herr Reizner, wie werden die Deut-
schen von den Bewohnern des
Kdnigreiches empfangen?

Sie miissen wissen, auf politischer Ebene
bestehen zwischen der Bundesrepublik
Deutschland und Thailand seit jeher gute
Verbindungen. Regelmafiig halten sich so-
wohl Mitglieder des thailandischen Kabi-
netts als auch des Kénigshauses zu Besu-
chen in Deutschland auf. Die Tochter des
Staatsoberhaupts Kénig Bhumibol Adu-
lyadej (Rama IX) halt zum Beispiel haufig
Vortrdge an der Universitdt in Gottingen.
Zudem verfiigt die Konigsfamilie tiber viele
Privatkontkte zu deutschen Firmen.

Haben deutsche Unternehmen da-
durch einen Vorteil gegeniiber ande-
ren westlichen Investoren?

So wiirde ich das nicht sehen. Prinzipiell ist
derThaildnder sehr offen gegeniiber ande-
ren Kulturen und findet erstmal alles toll.
Fragen Sie ihn, wie er Frankreich findet,
antwortet er,toll‘, das Gleiche wird er lhnen
antworten wenn Sie ihn nach seiner Mei-
nung zu Deutschland, Italien oder einem
anderen europdischen Land fragen. Darin
kommt die unglaublich herzliche, frohliche
Art und die Toleranz des Thaildnders ge-
geniiber dem ,Fremden‘ zum Ausdruck.

Womit wir auch schon bei der thai-
ldndischen Mentalitdt wdren. Es ist ja
immer von interkultureller Kompetenz
die Rede. Was muss ein deutscher
Unternehmer diesbeziiglich wissen?

Das ist ein wichtiges Thema, damit

sollte man sich im Vorfeld unbedingt be-
schaftigen. Denn meiner Erfahrung nach
resultieren die meisten Probleme aus
Missverstandnissen aufgrund mangeln-
der Kenntnis der jeweils anderen Menta-
litdt. Ich nenne Ihnen mal ein Beispiel:
Fur den Thailander mit seinem Leistungs-
willen und seiner Leistungsbereitschaft
ist es vollkommen selbstverstandlich,
zwischen 220 und 240 Stunden im Monat
zu arbeiten. Kommen Sie ja nicht auf die
Idee, einem lhrer Mitarbeiter zu sagen,

er konne ruhig mal ein bisschen kiirzer
treten! Er wiirde sich sonst sofort entbehr-
lich beziehungsweise unterfordert fiihlen.

Was Sie damit schildern, hort sich ja
fast wie ein Aufruf zur Ausbeutung
der Arbeitskraft an!?

Keineswegs! Ich will lhnen damit nur ein Ge-
spir flir die unterschiedlichen Denkweisen
am Arbeitsplatz geben. Wahrend der deut-
sche Arbeiter darin etwa eine Belohnung fiir
seinen guten Einsatz sehen wiirde, wiirde
sich der Thaildnder eher angegriffen fiihlen.

Kann man aus diesem Beispiel
schliefien, dass in Thailand ein auto-
ritdrer Fiihrungsstil angesagt ist?

Sicherlich sind sie das gewohnt. Doch
kommen partizipative Elemente auch
sehrgut an. Besonders wenn Sie in einer
schwierigen Situation an die Hilfe lhrer
Mitarbeiter appellieren, erleben Sie, welch
sagenhafte Motivation und Teamgeist
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die Thailédnder an den Tag legen. Als wir
vor zwei Jahren vor der Eroffnung unseres
neuen Werks in Rayong standen, kamen
unsere Mitarbeiter sogar an den Sams-
tagen und Sonntagen zum Arbeiten. lhre
Kinder brachten sie einfach mit. Dass
sogar Dr. Hans-Jochem Steim, Vorstands-
vorsitzender der Kern-Liebers Gruppe, mit
Hand angelegt hat, hat jedoch ganz schén
Erstaunen bei den Mitarbeitern ausgelost.
,Der Chef kann doch nicht putzen®.

Alles in allem scheinen die thaildn-
dischen Eigenschaften den erfolg-
reichen Betriebsablauf also sehr
zu unterstiitzen. Was muss nun der
deutsche Unternehmer beherzigen,
um davon zu profitieren?

Natdirlich ist es viel einfacher, ein offenes
und vertrauensvolles Verhaltnis zur Beleg-
schaft zu pflegen, wenn man iiber die ent-
sprechenden Sprachkenntnisse verfiigt.
Ein bisschen thailandisch, wenigstens die
Hoflichkeitsformen sollten Sie auf jeden
Fall beherrschen. Bei Verhandlungen

mit thaildndischen Geschéftspartnern
hingegen reicht englisch aus. Auf der
Geschiftsfithrungsebene sind englische
Sprachkenntnisse meistens vorhanden.

Kommen wir nun speziell zu den Akti-
vitdten von Kern-Liebers in Thailand.
Was produzieren Sie dort und warum
haben Sie sich fiir den Standort Thai-
land entschieden?

Seit 1995 fertigen wirin unserem Werk in
Rayong, im Stiden Thailands, Riickholfe-
dern, die in Sicherheitsgurte von Fahrzeu-
gen eingebaut werden. In den ASEAN-Raum
und speziell nach Thailand zu gehen

stand fiir uns relativ schnell fest. Da sich
die gesamte Gegend um Rayong zu einem
Zentrum der Automobilindustrie entwickelt
hatte (unter anderen sind dort GM, Ford,
Mazda, Toyota und BMW vertreten), gab es
fiiruns als Zulieferer keine andere Alterna-
tive als mitzuziehen. Die Just-in-time-Erfor-
dernisse sind von Deutschland aus einfach
nicht zu erfiillen. Abgesehen davon sind
nattirlich auch fiir uns, wie fiir viele andere
westliche Unternehmen, die Kostenvorteile
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die Hauptmotive fiir eigene Produktions-
niederlassungen in Fernost. Fiir Thailand
als Standort spricht tiberdies, dass viele
Wirtschaftsbereiche dereguliert worden
sind. Ich kenne einige Unternehmen, die
der Biirokratie davonlaufen; zum Beispiel
aus Vietnam, da dort eben immer noch
sozialistische Hiirden bestehen. Was
unsere Branche angeht, sehe ich sehr
optimistisch in die Zukunft. In unserem
Neubau, den wir vor zwei Jahren in Be-
trieb nahmen, produzieren wir jetzt schon
wieder an der Kapazitdtsgrenze.

An wen kénnen sich potenzielle Inves-
toren in Thailand wenden?

Der Board of Investment (BOI), das thai-
landische Amt fiir Investitionsforderung,
ist die zentrale Anlaufstelle. Er unterhdlt
auch ein Biiro in Frankfurt mit deutsch-
sprachigen Mitarbeitern. Dort erfdhrt man
unter anderem die Steuervorteile, die
man in den einzelnen Wirtschaftszonen
in Anspruch nehmen kann. Rayong ist
beispielsweise der Zone 3 zugeordnet.
Wir haben eine Steuerbefreiung tiber acht
Jahre bekommen.

In welchem Zustand befindet sich die
Infrastruktur in Thailand?

Im Vergleich zu frither herrschen heute fast
paradiesische Zustdnde, was das StraRen-
netz anbetrifft. Flir die Strecke Bangkok-
Rayong mussten Sie friiher viereinhalb
Stunden einkalkulieren, heute brauchen
Sie dafiirim schlechtesten Fall zweiein-
halb. Die Eisenbahn hat keine grof3e Be-
deutung als Transportmittel. Das ,,Projekt
Transrapid®, das fiir die Kdnigsfamilie als
groBer Traum galt, kam letztendlich nicht
zustande. Die grof3en, weltweit agierenden
Logistikdienstleister sind hingegen alle
vertreten.

Ein Thema, mit dem viele Unterneh-
men erhebliche Schwierigkeiten
haben, ist die Lieferantensuche bezie-
hungsweise -auswahl und -beurtei-
lung. Wie gehen Sie diese Problematik
an?

Der Kontakt zum Thai-German Institute
(TGI) kann in dieser Hinsicht sehr niitzlich
sein. Das TGl bietet Schulungen, in denen
thailandische Arbeitskrafte von deutschen
Ingenieuren auf den neuesten Stand der
Technik gebracht werden. Von dort ha-
ben wir des ofteren die ,richtige‘ Adresse
bekommen. Generell kommen fiir uns

nur Highclass-Firmen in Frage, Hinterhofe
meiden wir, zumal die Kostenunterschiede
sowieso verschwindend gering sind. Das
TGl ist ibrigens auch eine interessante
Informationsquelle bei der Mitarbeiter-
suche. Uns wurde schon einige Male ein
wertvoller Tipp gegeben: ,Der hier, das war
ein super Schiiler‘.

Apropos Personal. Was ist dabei zu
beachten?

Das Thema Personal ist bei uns eng mit

der Qualitatssicherung unserer Produkte
verbunden. Mit unseren Teilen sind wir
wesentlich mitverantwortlich fiir die pas-
sive Sicherheit der Fahrzeuginsassen. Sie
kdnnen sich vorstellen, was Unzulédnglich-
keiten in diesem Bereich flir uns bedeuten
wiirden. Wir sind deswegen streng darauf
bedacht, dass die Mitarbeiter unsere hohen
Qualitdtsanforderungen verinnerlichen

- und zwar bei jedem Arbeitsschritt und sei
es beim Verpacken. Grundlage bildet ein
Qualitdtsmanagementsystem nach 1SO
9002. Dafiir miissen wir in der Praxis zwar
einen hohen Aufwand betreiben, doch fiihrt

Kern-Liebers: weltweit agierendes,
schwabisches Familienunternehmen
Kern-Liebers, Schramberg, stellt Federn,
Feinschneid-/Stanzteile, Stanz-Biegetei-
le, Platinen und medizintechnische Teile
fiir die Maschinenbau- und Automobil-
industrie her. Zur Unternehmensgruppe
gehdren weltweit 34 produzierende
Tochter- und Beteiligungsunternehmen,
die zusammen rund 4.000 Mitarbeiter
beschaftigen und im Jahr 2003 einen
Umsatz von etwa 311 Mio EUR erwirt-
schafteten. In Thailand fertigt das Un-
ternehmen seit 1996 Riickholfedern fiir
Sicherheitsgurte, 48 Mitarbeiter sind
dort fiir Kern-Liebers tatig. (Ig)
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aufgrund unserer sensiblen Produkte kein
Weg daran vorbei. Das Problem liegt hier
wieder in kulturellen Eigenheiten der Thai-
lander, die dazu neigen, ihre Fehler zu ver-
schweigen: ,Maimi banhaa“ horen Sie oft,
,Kein Problem‘. Wenn Sie das horen, miis-
sen Sie hartndckig nachfragen, ob wirklich
alles okay ist. Sonst wird das Thema Quali-
tdt schnell zu einem Problem. Sie miissen
bei den Thaildndern das Bewusstsein dafiir
schaffen, Fehler machen zu diirfen, aber sie
auch offen zuzugeben. Ansonsten kann der
Fehler eines Einzelnen zum Disaster fiir die
ganze Mannschaft werden.

Da ist sicherlich Ausdauer und Durch-
setzungsfahigkeit des Managements
gefragt, um diese Prozesse bei den
Mitarbeitern zu verinnerlichen. Wem
trauen Sie dies eher zu, einer deut-
schen oder einer thaildndischen Un-
ternehmensleitung?

Ehrlich gesagt halte ich nichts davon, die
Unternehmensspitze mit einem einhei-
mischen Manager zu besetzen. Thailan-
dische Geschaftsfiihrer treten manchmal
ein bisschen zu soft auf. Doch nicht nur
deshalb bevorzugen wir bei Kern-Liebers
ein deutsches Management. Damit redu-
zieren wir auch die Gefahr, dass unser
geistiges Eigentum imitiert wird. Aus
diesem Grunde rate ich auch von Joint
Ventures ab - die Gefahr eines Know-how-
Verlusts ist einfach zu grof.

Resiimierend noch eine Frage, Herr
Reizner: Welcher ist der entscheidende
Erfolgsfaktor im Thailand-Geschdift?

Wie gesagt, die wirtschaftlichen Rahmen-
bedingungen stehen auf griin. Beschafti-
gen Sie sich im Vorfeld mit der Mentalitat
der Thailander und seien Sie genauso
offen und herzlich wie sie, dann kommen
Sie dort sehr gut an. Klar konnen Sie nicht
zum Thaildnder werden, aber sehen auch
Sie das Nutzen und Pflegen von Bezie-
hungen ruhig als etwas Selbstverstdand-
liches an. Doch ich kann Sie beruhigen:
,Mit meiner Ungeduld verhielt auch ich
mich am Anfang zu deutsch’.

Das Gespridich fiihrte Stefan Brunner
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Bei der Kursabsicherung im Chinageschift sind Besonderheiten zu beachten

Wechselkursschwankungen beim Import

konnen abgesichert werden

Mit Wahrungsrisiken muss nicht nur

bei der Beschaffung in China gerechnet
werden. Generell ist der Unternehmer im
Auslandsgeschift gut beraten, das Risiko
durch entsprechende Kursabsicherungs-
instrumente zu minimieren. Im Chinage-
schift ist bei der Auswahl der geeigneten
Modelle allerdings zu beriicksichtigen,
dass der Chinesische Renminbi keine frei
konvertierbare Wahrung ist.

China ist fiir Importeure ein interessanter
Markt, der vielfdltige Chancen bietet. Be-
reits vor dem Abschluss eines Vertrages,
der Wareneinfuhren aus China vorsieht,
sind allerdings etliche Fragen zu klaren.
In welcher Wahrung soll ein Vertrag
abgeschlossen werden, wie bekommt
man rechtzeitig das Geld nach China
und vor allem wie ist es moglich, Risiken
- wenigstens Wahrungsrisiken - auszu-
schlieflen. Der Chinesische Renminbi
(CNY), oft auch als Yuan bezeichnet, ist
keine frei konvertierbare Wahrung. Da-
durch haben lediglich Gebietsansdssige
Zugang zum lokalen Markt und kénnen
frei iber Renminbi verfiigen. AuBerdem
besteht ein USD-peg des Renminbi. Peg
in diesem Zusammenhang bedeutet,
dass die Chinesische Nationalbank mit
gezielten Handlungen am Geldmarkt den
Kurs USD/CNY in einem relativ festem
Band bei circa 8,70 USD/CNY zu halten
versucht. In den letzten Monaten wird je-
doch durch die anhaltende Dollarschwa-
che der Ruf der tibrigen Marktteilnehmer
nach einer Lockerung des Pegs und da-
mit einer Aufwertung des CNY laut. Der
Druck, der hiermit auf China im Moment
ausgelibt wird, ist relativ hoch. Japan ist
als nahezu einziges asiatisches Land
nicht bereit dazu, die derzeitige Schwa-
che des USD und dadurch moglicherwei-
se auftretende Exportschwierigkeiten

allein zu tragen. Ein erster Schritt konnte
eine Anbindung des CNY an einen Wih-
rungskorb, derauch JPY und den EUR
umfasst, darstellen. Die faktische Auf-
wertung des Yuan gegeniiber dem Dollar
diirfte sich dann aberimmer noch in
Grenzen halten.

Welche Moglichkeiten hat man
jetzt, einen Auftragswert zu fixieren
beziehungsweise ein Wechselkursrisi-
ko auszuschlieen. Durch die bereits
aufgefiihrten - auf den ersten Blick er-
schwerten - Bedingungen, gilt es einen
Grundsatz zu beachten: Sie kdnnen
die zur Bezahlung benotigten CNY in
keinem Land auerin China erwerben.
Des Weiteren ist eine Absicherung der
Wechselkursschwankungen nur gegen
USD moglich. Wie heif3t das dafiir anzu-
wendende Proudukt?

Non-Deliverable-Forward sichert gegen
Aufwertung des CNY

Man schliefit ein Termingeschaft mit
Barausgleich ab, das heif3t, sichert
einen bestimmten Betrag CNY gegen
USD. AuBerdem sichert man bei einem
Non-Deliverable-Forward (NDF) fiir ei-
nen vorher bestimmten Zeitpunkt einen
festen Wechselkurs. Am Falligkeitstag
kommt es zwischen den Vertragspartei-
en nicht zum eigentlichen Austausch der
Wahrungen, sondern zu einer Ausgleich-
zahlung. Den Tausch der USD in CNY
nimmt die Bank in China vor, bei welcher
die entsprechenden Konten unterhalten
werden. Tauschkurs ist entweder der

fiir den Tag (Fixingtag) giiltige Wech-

Abb. 1

Nominalbetrag
Ausgleichszahlung =

selkurs, welcher von der Chinesischen
Nationalbank festgelegt wird, oder ein
Durchschnittskurs aus Quotierungen
mehrerer lokaler Referenzbanken (die
Parteien haben sich hier vertraglich auf
eine Kursfeststellung geeinigt). Die Rich-
tung der Kursentwicklung determiniert
dann im Einzelfall, wer Beglinstigter
der Ausgleichszahlung ist. Entwickelt
sich der Kurs ,schlechter® (das heif3t
es miissen mehr USD bezahlt werden),
empfangt der Kunde, entwickelt er sich
,besser” (das heifit es miissen weniger
USD bezahlt werden) empfangt die Bank.
Die Ausgleichszahlung wird wie in Abbil-
dung 1 dargestellt berechnet:

Der Standardvertrag beinhaltet und
legt fest:
e Abschlusstag,
e Referenzwahrung (Lokalwdhrung),
e Nominalbetrag in der Lokalwahrung,
e Terminkurs (NDF-Kurs),
e Kdufer der Referenzwahrung (NDF-Ver-

kaufer),
o Verkdufer der Referenzwédhrung (NDF-
K&ufer),

e Ausgleichswihrung (in der Regel USD),
e Abwicklungstag (Fixing),
e Bewertungstag (Falligkeit),
e Modalitdt des Fixings und
e Modalitat der Abwicklung.

Vorteile:

e Absicherungsinstrument einer nicht
konvertiblen oderilliquiden Wahrung,

e Ausschaltung des Aufwertungsrisikos
der Lokalwéhrung,

e Ausschaltung des Erfiillungsrisikos, da
keine Zahlungen in der nicht konver-
tierbaren Wahrung flieflen,

e es erfolgen keine Zahlungen vor dem
Falligkeitstag,

e geringe Absicherungskosten und

e individuelle Vertragsanpassung nach
gewlinschter Laufzeit und gewliinsch-
tem Volumen.

Terminkurs
1-  Kurs derAusgleichs-
wahrung Fixing
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e Der Umtausch der Lokalwadhrung kdnnte
nur noch unter erschwerten Bedingun-
gen beziehungsweise gar nicht mehr
moglich sein. Obwohl mit einem NDF
das Wahrungsrisiko abgesichert werden
kann, bleibt dennoch das Risiko der
Nichtkonvertierbarkeit in der Lokalwéah-
rung.

e Kontrahentenrisiko,

e Durchsetzbarkeit im lokalen Markt
sowie

e Liquiditatsrisko insbesondere bei
Riickabwicklung von NDF-Geschéften.

Beispiel:

Die Deutschland AG unterhélt Geschéfts-
beziehungen zur China AG und muss

in sechs Monaten CNY bezahlen. Die
Deutschland AG mochte sich vor einer
Aufwertung der CNY gegen den USD ab-
sichern.

Laufzeit: 6 Monate
Betrag: 5 Mio. CNY
Fixingtag: 2 Arbeitstage vor Falligkeit

Aktueller Kurs:
NDF-Terminkurs:
USD/CNY-Fixing:

8,2771 CNY pro USD
8,0670 CNY pro USD
Chinesische Nationalbank

Uber den NDF allein ist jedoch nicht auto-
matisch das Wahrungsrisko in Gdnze aus-
geschaltet. Es wird eine Sicherung gegen
eine Hartwdhrung vorgenommen. Die Hart-
wahrung an sich ist nicht gesichert. Um
eine Hartwdhrung - in diesem Fall den USD
- zu sichern, gibt es mehrere alternative
Sicherungsinstrumente. Je nachdem, fiir
welches Instrument man sich entscheidet,
erschlielen sich neben der Risikoabsiche-
rung zusatzlich auch Kurschancen, kénnen
Pramienzahlungen nétig oder vermieden
werden. Folgende Moglichkeiten gibt es,
um Wechselkursrisiken gegen frei konver-
tierbare Wahrungen auszuschliefien:

Sicherung gegen Hartwdhrung durch

Devisentermingeschéft und Option

Mit einem Termingeschaft sichert man sich

fiir einen vorher bestimmten Zeitpunkt und

fiir ein festgelegtes Volumen einen festen

Wechselkurs. Am Falligkeitstag sind beide
Parteien verpflichtet, das Ge-
schéft zu erfiillen. Mit dieser
Strategie hat man sich eine
feste Kalkulation geschaffen,
ohne dass dafiir eine Pra-
mie bezahlt werden muss.
Nachteilig ist, dass mogliche
Kursgewinne nicht realisiert
werden kdnnen. Vorteil: kein
Pramienaufwand!

Szenario 1: Kurs am Fixingtag 7,5000 CNY (Aufwertung)

Ausgleichszahlung

HVB p [Deutschland AG

46.857,57 USD

Mit dem Kauf einer Op-
tion kauft man das Recht, zu
einem vorher bestimmten
Zeitpunkt ein festgelegtes Vo-

A lumen zu einem festen Wech-
5.000.000 (1- '7_’5(_)66' ) selkurs zu kaufen/verkaufen.
' = -46.857,57 USD Flir den Kdufer einer Option

8,0670

Szenario 2: Kurs am Fixingtag 8,5000 CNY (Abwertung)

Deutschland AG

Ausgleichszahlung

5] =

31.573,80 USD

5.000.000 * (1 -

8,0670

) = -31.573,80 USD

wird zwei Geschaftstage
nach Abschluss/Kauf eine
Pramie fdllig. Ob eine Option
in Anspruch genommen wird,
hangt von dem tatsachlichen
Kurs zum Zeitpunkt der Fallig-
keit ab. Ist der zur Falligkeit
aktuelle Kurs ,,besser“ (das
heifdt ein Kauf der USD ist
zum aktuellen Kurs billiger
moglich) als der Sicherungs-
kurs, ldsst man die Option
verfallen und handelt zum
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giiltigen Tageskurs. Ist der Kurs bei Fallig-
keit ,schlechter” als der Sicherungskurs,
nimmt man die Option in Anspruch. Bei
dieser Stategie ist man demnach nicht nur
gegen einen Kursverfall gesichert, sondern
kann zusatzlich von giinstigeren Kursen
profitieren. Auch wahrend der Laufzeit
kann man immer giinstige Kurse zur Siche-
rung nutzen und auch der Verkauf einer
Option ist jederzeit moglich. Das Risiko
begrenzt sich lediglich auf den Pramien-
aufwand.

Neue Modelle der Kurssicherung
erfreuen sich wachsender Beliebtheit
Strategien, bei denen keine Pramienzah-
lung anfallt, man jedoch die Chance hat,
seinen Sicherungskurs zu verbessern,
gibt es unterschiedliche und derlei viele.
Generell gilt zu sagen, dass man sich
mit solchen Optionsmodellen einen
,worst-case“-Kurs (schlechtester abzu-
rechnender Kurs) sichert. Abhangig von
der Kursmeinung des Sicherungsnehmers
werden ,.knock in“- beziehungsweise
»knock out“-Kurse definiert, von deren Er-
reichen oder Nichterreichen es abhéngt,
wie der ,,best-case“-Kurs ausfallt. Der
,best-case“-Kurs stellt den besten reali-
sierbaren Kurs dar. Diese Strategien er-
langen immer mehr Beliebtheit und dies
fuhrt dazu, dass auch immer wieder neue
Modelle entwickelt werden.
Bianca Gernert
HVB Group - Niirnberg
Der Text ist im Buch ,,BME/
Bogaschewsky (Hrsg.): Einkaufen und
investieren in China*erschienen. Er wurde
,sourcing asia“ zur Verfiigung gestellt

GLOBAL SOURCING PORTAL  www.supply-markets.com

BME/Bogaschewsky (Hrsg.)

EINKAUFEN UND

INVESTIEREN IN
GHINA

BME-Leitfaden Internationale Beschaffung, Band 2
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Beschaffung in China

Eine griindliche
Vorbereitung
reduziert das Risiko

China wird auch als Beschaffungsmarkt
immer interessanter fiir deutsche Un-
ternehmen. Die Volksrepublik ist jedoch
kein einfacher und transparenter Markt.
Als erster Schritt ins Reich der Mitte ist
ein Messebesuch anzuraten, der vor al-
lem der Informationsbeschaffung dient.
Bei ldngerfristigen Sourcing-Aktivitdten
bietet sich auch die Griindung eines Re-
prdsentanzbiiros an.

Die Volksrepublik China ist Deutschlands
wichtigster Handelspartner in Asien. Al-
lein im Jahr 2002 importierten deutsche
Unternehmen Giiter im Wert von mehr als
21 Mrd EUR aus dem Reich der Mitte, Ten-
denz steigend. Am auffalligsten hat sich
in den vergangenen Jahren die Struktur
der Einkdufe aus China verandert: Wah-
rend in der Vergangenheit iiberwiegend
Textilien, Schuhe und Spielzeug gesourct
wurden, verlagert sich der Schwerpunkt
nun auf technologisch anspruchsvollere
Produktkategorien, wie zum Beispiel
Informations- und Nachrichtentechnik,
Kunststoff, Druckgussteile, Metallerzeug-
nisse, elektronische Komponenten und
Bauelemente.

Mittelstdndische Unternehmen wollen
den Kostenvorteil in China nutzen
Dieses wachsende Angebot an Kompo-
nenten und Halbfertigfabrikaten zieht
nun auch verstarkt mittelstandische
Produktionsunternehmen in die Volks-
republik China, die vor dem Hintergrund
fortschreitender Globalisierung und dem
damit verbundenen Kostendruck nach
Einsparpotenzialen suchen.

Der Kostenvorteil Chinas ist neben
den niedrigen Industrielohnen auch auf
glinstigere Preise fiir Rohstoffe und Vor-
produkte sowie relativ niedrige Start- und
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Betriebskosten fiir Fabriken zuriickzufiih-
ren. Zusatzlich zu Chinas Kostenvorteil
hat in den vergangenen Jahren auch das
Qualitatsniveau und die Zuverldssigkeit
der Zulieferer in der Volksrepublik ein-
deutig zugenommen.

Trotz aller vorhandenen Moglichkeiten
ist China aber kein einfacher und transpa-
renter Beschaffungsmarkt und sollte kei-
nesfalls iberstiirzt angegangen werden.
Systematisches Vorgehen und griindliche
Vorbereitung verringern Risiken und hel-
fen, auf dem chinesischen Beschaffungs-
markt erfolgreich zu sein.

Der Messebesuch als erster Schritt im
Rahmen der Einkaufsstrategie
Als erster Schritt im Rahmen des China-
einkaufs bietet sich der Besuch einer
chinesischen (Einkaufs-)Messe an. Der
Messebesuch sollte vorab griindlich
recherchiert werden, bei einem Angebot
von jahrlich iber 2000 chinesischen
Messen ist die Auswahl schwierig. Eine
Beschrankung auf die etablierteren Mes-
sestandorte wie Shanghai, Hongkong,
Kanton, Peking, Shenzhen, Zhuhai oder
Dalian gibt eine erste Ubersicht.

Fachmessen sind Universalmessen
tendenziell vorzuziehen. Die Einteilung
fallt in China allerdings relativ schwer, da
sich chinesische Aussteller oft nicht auf
die zum Messethema passenden Kate-
gorien beschrédnken, sondern ihre kom-
plette Produktpalette ausstellen. Neben
dem passenden Produktangebot sollte
der Anteil an internationalen Ausstellern
und Besuchern das ausschlaggebende
Kriterium sein. Eine hohe Besucher- und
Ausstellerqualitat weisen generell die
Messen auf, an denen westliche Veran-
stalter beteiligt sind.

Ein hdufiges Problem beim Einkauf
auf Messen in China ist die Présenz
von Zwischenhdndlern sowie Import-
/Exportfirmen. Fiir den Export brauchen
chinesische Zulieferer eine Lizenz. Auch
wenn die chinesische Regierung in den
vergangenen Jahren vermehrt solche
Exportlizenzen ausstellt, gibt es noch
immer eine grofie Zahl von Fabriken
ohne Lizenz, die einen Mittelsmann ein-
schalten mussen. Auf der grofiten chine-
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sischen Exportausstellung, der zwei Mal
jahrlich stattfindenden ,Kantonmesse*
(,Chinese Export Commodities Fair*),
handelt es sich bei schdatzungsweise

70 Prozent der Aussteller um Mittels-
manner. Durch eine weitergehende
Suche nach den wirklichen Herstellern
lassen sich aber Einsparpotenziale
unter Umstanden ausdehnen. Fragen

zu technischen Details des Produktions-
prozesses wahrend eines geschéftlichen
Gesprachs kénnen einem Aufschluss
dariiber geben, ob man mit einem Zwi-
schenhdndler oder dem wahren Herstel-
ler spricht.

Je nach Messe ist bei Angeboten
eine gesunde Skepsis angebracht, denn
einige Aussteller locken mit giinstigen
Angeboten, die sie in einer spdteren
Verhandlungsphase dann nach oben
korrigieren.

Potenzielle Zulieferer sollten

einem Audit unterzogen werden
Hauptzweck des Messebesuchs im Rah-
men des Chinaeinkaufs ist die Informa-
tionsbeschaffung. Aufgrund der Présenz
verschiedener Anbieter erhdlt man einen
Marktiiberblick, ohne dafiir aufwendig
durch China reisen zu miissen: Welche
Produkte und Technologien sind erhalt-
lich? Wie sind die Qualitatsstandards?
Wie ist das Preisniveau? Gibt es regionale
Zulieferercluster? Gibt es andere west-
liche Unternehmen beziehungsweise
Wettbewerber, die vergleichbare Pro-
dukte sourcen? Welche Struktur hat die
Industrie?

Zudem bieten Messen eine gute
Gelegenheit, personliche Kontakte anzu-
bahnen und aufzubauen. Von voreiligen
Vertragsabschliissen ist auf chinesischen
Messen allerdings abzuraten.

Auf den Messebesuch sollte eine
Chinareise folgen, bei der die in Frage
kommenden Zulieferer besucht und
iberpriift werden. Professionelle Dienst-
leister und Beratungsunternehmen
kdnnen bei der Vorauswahl helfen und
Zwischenhandler und ungeeignete Fab-
riken aussortieren. Dies erspart Besuche
bei Zulieferern, die nicht den Anfor-
derungen entsprechen — ein wichtiger
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P Aspekt, denn Reisezeit und -aufwand fiir

Fabrikbesuche in China sollten keines-
falls unterschatzt werden.

Beim Besuch von potenziellen Zu-
lieferern sollte in jedem Fall ein Audit
durchgefiihrt werden. Wichtige Kriterien:
Besteht eine ISO-Zertifizierung, und von
wem wurde sie durchgefiihrt? Werden
DIN-Normen eingehalten? Welche Kun-
denreferenzen existieren (international/
chinesisch)? Gibt es Qualitatssicherungs-
programme? Wie ist die Anzahl und was
ist das Herkunftsland der Maschinen?
Wie ist die Organisationsstruktur?

Aufgrund sprachlicher Barrieren und
landestypischer Besonderheiten emp-
fiehlt es sich, professionelle Unterstiit-
zung fiir Reise und Audit in Anspruch zu
nehmen.

Bei langfristigem Engagement:
Firmengriindung in Erwdgung ziehen
Wenn man in groerem Umfang Giter

aus China bezieht oder ein langerfristiges
Engagement in der Volksrepublik plant,
sollte man eine Firmengriindung im Land
in Betracht ziehen. Eine praktikable und
zudem relativ kostengiinstige Losung
besteht in der Griindung eines Reprédsen-
tanzbiiros. Im Rahmen des China-Einkaufs
kann ein Reprdsentanzbiiro die Suche
nach potenziellen Zulieferern und deren
Auditierung tibernehmen. Eine weitere
wichtige Funktion besteht in der laufenden
Qualitatskontrolle, indem man zum Bei-
spiel einen Ingenieur entsendet, derin den
Werken vor Ort Inspektionen und Quali-
tatssicherungsmafinahmen durchfiihrt.

Eine Reprdsentanz ist zudem eine
gute Basis fiir eine weitere Expansion in
China: Wenn mittel- bis langfristig eine
Ausweitung der geschdftlichen Aktivita-
ten in China (eigene Produktion, Verkauf)
in Betracht gezogen wird, kann man
durch das Reprasentanzbiiro wertvolle
Erfahrungen sammeln, Marktstudien er-
stellen und Kontakte aufbauen.

Ein Reprdsentanzbiiro darfin der
Volksrepublik China allerdings keine
Geschdfte im eigenen Namen abwickeln.
Die Bestellung und Bezahlung der Giiter
muss also vom Mutterunternehmen in
Deutschland durchgefiihrt werden.

Zu teuer und nicht gut genug: Im Industriebereich hat China noch Nachholbedarf

Der Trend geht zum Direkteinkauf

Wahrend China als Beschaffungsmarkt
fiir kostengiinstige Massenprodukte
wie Haushaltsgerdte oder Schuhe und
Textilien schon lange auf den Reisepla-
nen der Einkdufer internationaler Grof3-
und Einzelhdndler steht, wird das Land
nun auch als Lieferant industrieller
Komponenten immer wichtiger. Dabei
eroffnet in beiden Bereichen die Kom-
bination von Local und Global Sourcing
Potenziale fiir Synergieeffekte.
Handelskonzerne wie Metro, Obi,
Carrefour oder Wal-Mart sind mittler-
weile mit eigenen Markten auch in der
Volksrepublik vertreten und sourcen
einen Grofteil des Sortiments vor
Ort. Dabei werden lokale Bezugs-
quellen, qualifizierte Lieferanten
und Kostenvorteile durch steigende
Nachfragemacht auch fiir das globale
Beschaffungsnetzwerk nutzbar ge-
macht. So entfallen auf ausldndische
Einzelhandelsunternehmen rund zehn
bis zwolf Prozent aller chinesischen
Exporte, alleine Wal-Mart kauft pro Jahr
Waren im Wert von rund zwolf Mrd USD
in China ein, Carrefour deckt bereits 66
Prozent seines weltweiten Bedarfs aus
chinesischen Quellen. Die wichtigsten
Produktbereiche made in China liegen
im Non-Food-Bereich, etwa bei Werk-
zeugen und Haushaltsgerdten oder
der Unterhaltungselektronik sowie bei
Lebensmittelkonserven. Dabei geht der
Trend bei der Beschaffung immer mehr
zum Direkteinkauf in China unter Umge-
hung traditioneller Strukturen, wahrend

Im Rahmen der hier vorgestellten Markt-
eintrittsstrategie stellt der Messebesuch
nur die erste Stufe dar und dient vor allem
dem Sammeln von Informationen sowie
der Identifizierung von potenziellen Zu-
lieferern.

Von iibereilten Vertragsabschliissen
ist abzuraten, in jedem Fall sollte eine Au-
ditierung potenzieller Zulieferer vorherge-
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Handelshduser ihre lokale Prasenz aus-
weiten und ihr Dienstleistungsangebot
in den Bereichen Lieferantenmanage-
ment, Qualitatssicherung oder Logistik
weiter differenzieren.

Im Industriebereich hat China als
Beschaffungsmarkt noch Nachholbe-
darf. Zwar werden schon heute etwa bei
Metallprodukten oder Werkzeugen Kos-
tenvorteile in China genutzt, doch noch
produzieren etwa chinesische Autozu-
lieferer im internationalen Vergleich
meist zu teuer und nicht in der gebote-
nen Qualitdt. Im Zuge des steigenden
Wettbewerbsdrucks im chinesischen
Automarkt und der Investitionsoffensi-
ve internationaler Zulieferer werden in
China produzierte Komponenten aber
immer wettbewerbsfahiger.

Aktuell konzentrieren sich die Be-
schaffungsaktivitaten noch auf arbeits-
und materialintensive Produkte wie etwa
Kabelbdaume, elektrische Motoren oder
Blech- und Stanzteile, doch internatio-
nale Automobilhersteller mit Werken in
China arbeiten gezielt an der Qualifizie-
rung lokaler Zulieferer fiir ihr globales
Lieferantennetzwerk. So soll etwa das
angestrebte Beschaffungsvolumen des
konzerneigenen Beschaffungsbiiros von
Ford von einer Mrd USD im Jahr 2003 auf
bis zu zehn Mrd in der zweiten Halfte der
Dekade ausgebaut werden.

Dr. Thomas Sturm

Bis Juni 2004 Regional Manager
Greater China, Mongolei beim Ostasia-
tischen Verein e.V. (OAV), Hamburg

hen. Zur Unterstiitzung der Aktivitdaten vor
Ort kann die Griindung einer Reprdsen-
tanz eine interessante Erganzung sein,
insbesondere wenn ein langerfristiges
Engagement in der Volksrepublik China
geplant ist.
Patrick Kriegeskorte
Marketing-Manager Fiducia Manage-
ment Consultants, Hong Kong
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Messen in Asien: die kommenden Events

OKTOBER China (VR)/Peking

2004 CHINA TRANSPO - International Exhibition on Road
and Water Transport Technology & Equipment

OKTOBER China (VR)/Peking

2004 Fachsymposium Okologischer Landbau

OKTOBER Korea (Republik)/Seoul

2004 SIS Fair - International Stationery Fair

OKTOBER China (VR)/Shanghai

2004 ITEPEC - International Technology for Environmental
Protection in China - Exhibition and Conference

OKTOBER China (VR)/Shanghai

2004 InterElectronics - International Electronics Trade
Expo

01.10.- Malaysia/Kuala Lumpur

05.10.2004 AGRITECH - Landwirtschaftsmesse

05.10.- Thailand/Bangkok

07.10.2004 POWER-GEN Asia - The Global Power Generation
Exhibition & Conference

05.10.- Japan/Chiba/Tokyo

09.10.2004  CEATEC Japan - Combined Exhibition of Advanced
Technologies

05.10.- China (VR)/Hongkong/SVR

07.10.2004  Restaurant & Bar

05.10.- Japan/Tokyo

09.10.2004  TOKYO PACK - International Packaging Exhibition

06.10.- Korea (Republik)/Changwon

11.10.2004  KIMEX - Korea International Machinery Expo

06.10.- China (VR)/Hongkong/SVR

08.10.2004  APLF - Fashion Access - October Show

06.10.- China (VR)/Hongkong/SVR

08.10.2004 Interstoff Asia - International Fabric Show

06.10.- Korea (Republik)/Seoul

10.10.2004  KES - Korea Electronics Show

06.10.- Japan/Yokohama

10.10.2004 Japan International Aerospace Exhibition

07.10.- Korea (Republik)/Busan

10.10.2004  EFOHR - Messe fiir das Hotel- und
Restaurantgewerbe

07.10.- Philippinen/Manila

10.10.2004  ENVIRO-TECH - Messe fiir Umwelttechnologie

07.10.- Philippinen/Manila

10.10.2004  Metal Philippines - International Metal,
Metalworking, Metal FinishingMachine Tools,
Moulding, Precision Engineering & Allied Industries
Machinery & Technology Expo

07.10.- Philippinen/Manila

10.10.2004  PHILTRONICS - International Electronics
Manufacturing TechnologyExhibition & Conference

08.10.- Taiwan/Taipei

12.10.2004 TAITRONICS - International Electronics Show -
Components & Equipment

10.10.- Indien/Mumbai (Bombay)

13.10.2004 Heimtextil India - India International Fair for Home
and Household Textiles & Accessories

11.10.- China (VR)/Peking

14.10.2004 CIPS - China International Pet Show

12.10.- Thailand/Bangkok

14.10.2004 T & CMA-Incentive Travel & Conventions,

Meetings Asia

12.10.- China (VR)/Peking

16.10.2004 CITME - International Textile Machinery Exhibition

12.10.- China (VR)/Shanghai

15.10.2004 CeMAT Asia - International Exhibition for Materials
Handling, Automation Technology, Transport
Systems and Logistics

12.10.- China (VR)/Shanghai

15.10.2004 ENERGY ASIA - Energy Asia

12.10.- China (VR)/Shanghai

15.10.2004 Factory Automation

12.10.- China (VR)/Shanghai

15.10.2004 INTERFOOD SHANGHAI - International Exhibition for
Food Processing and Packaging Equipment

12.10.- China (VR)/Shanghai

15.10.2004 METAL WORKING CHINA - International Metal
Working Exhibition for China

12.10.- China (VR)/Shanghai

15.10.2004 PTC Asia - International Exhibition for Power
Transmission and Control, Fluid Power, Compressed
Air Technology, Internal Combustion Engines & Gas
Turbines

12.10.- China (VR)/Shanghai

14.10.2004 Powder & Bulk - International Powder/Bulk
Conference & Exhibition

12.10.- China (VR)/Shenzhen

17.10.2004 China Hi-Tech Fair - International Exhibition on
Biotech - Biotech

12.10.- Singapur/Singapur

14.10.2004 BIOTECHNICA ASIA - Internationale Fachmesse fuir
Biotechnologie

13.10.- China (VR)/Hongkong/SVR

16.10.2004 Hong Kong Electronics Fair

13.10.- China (VR)/Hongkong/SVR

16.10.2004 electronicAsia - International Trade Fair for Compo-
nents, Assemblies and Electronics Production

13.10.- Indien/Mumbai (Bombay)

15.10.2004 Indian Apparel Contract - Indian Apparel Contract

13.10.- Indien/New Delhi

17.10.2004 IHGF - Indian Handicrafts & Gifts Fair

15.10.- China (VR)/Kanton

20.10.2004 CECF - Chinese Export Commodities Fair Phase 1

16.10.- Taiwan/Taipei

20.10.2004 TAITRONICS - International Electronics Show -
Finished Products

18.10.- China (VR)/Nanjing

20.10.2004 CHINADIDAC/WORLDDIDAC - International
Educational Materials Exhibition

18.10.- China (VR)/Shanghai

21.10.2004 >hanghaiToy Expo - International Toy, Baby & Gift
Fair

18.10.- Japan/Tokyo

20.10.2004 IOFT - International Optical Fair Tokyo

19.10.- China (VR)/Peking

22.10.2004 China Fire - China Fire Equipment, Technology
Conference & Exhibition

19.10.- China (VR)/Shanghai

22.10.2004 Auto Parts & Equip Shanghai - International

Automotive Parts & Accessories, Workshop &
Service Station Equipment Exhibition
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19.10.- China (VR)/Shanghai 28.10.- Indien/Mumbai (Bombay)
21.10.2004 Practical World Asia/CIHS - International Hardware 30.10.2004 Broadcastindia
iclig 29.10.- Japan/Yokohama
19.10.- Japan/Tokyo _ 31.10.2004 Japan Dental Show
21.10.2004 |SF-Import Shoes and Goods Fair : -
- 31.10.- China (VR)/Peking
20.10.- China (VR)/Hongkong/SVR 04.11.2004 Renewable Energy Exhibition - World Wind Energy
23.10.2004 Hong Kong Gifts Premium & Household Products T Conference
Show & International Toys & Gifts Show e Japan)/Chiba/Tokyo
20.10.- Japan/Nagahama ‘ ) o 2004 Energy Solution World - Energy Solution World
22.10.2004 ENVIRO-SHIGA - Environmental Business Exhibition NOVEMBER Indien/Mumbai (Bombay)
20.10.- Japan/Osaka 2004 Beauty & Health - Internationale Messe fiir
23.10.2004 FOOD-TECH /JAPAN FOOD - International Food Parfiimerie-, Toiletten-, Kosmetik-, Friseur- und
Engineering and Industry Show Gesundheitsartikel
20.10.- China (VR)/Shanghai NOVEMBER Indien/Mumbai (Bombay)
23.10.2004 Music China/ProLight + Sound - Internationale 2004 PANACEA - Gesundheitsmesse
Mu.5|kmesse . NovEMBER Indien/New Delhi
20.10.- China (VR)/Shanghai _ 2004 CARPET EXPO - All India Carpet Trade Fair
23.10.2004 Prolight+Sound Shanghai NovEMBER  China (VR)/Peking
20.10.- Japan/Yokohama 2004 CERE - International Environment, Renewable Ener-
22.10.2004 FPD International - Exhibition & Seminar on Flat gy and Energy Efficiency Exhibition and Conference
Panel Displays NovemMBER  Korea (Republik)/Seoul
21.10.- Philippinen/Manila 2004 CHAINSTORE - International Chainstore Show
24.10.2004 MFI-Manila FA.M.E. International NovemBerR  Korea (Republik)/Seoul
22.10.- China (VR)/Lianyungang 2004 ENVIRO - Technology for Environmental Protection
24.10.2004 AgriExpo - Landwirtschaftsmesse International Trade Fair
23.10.- Taiwan/Taipei NOVEMBER Iézlr;as(R;publllk)t/Seo#l Asto Parte &
26.10.2004 Giftionery - International Gift and Stationery Show 20, Access;)rigge;hgv:ma lonat Auto Farts
23.10.- Ta!wa.n/Talpel. o NovEMBER  Korea (Republik)/Seoul
28.10.2004 [Taipei International Hardware & DIY Show - Taipei 2004 KOREA TECHNOMART - International Technology
Int’l Hardware & DIY Show Symposium & Exhibition
25.10.- China (VR)/Kanton o NovemBER  Korea (Republik)/Seoul
30.10.2004 CECF- Chinese Export Commodities Fair Phase 2 2004 Satellite Broadcast Korea
25.10.- Indien/Mumbai (Bombay) NOVEMBER  Japan/Tokyo
28.10.2004 Constru India - Fachmesse fiir Bauingenieurwesen 2004 TSF - Tokyo Shoe Fair
26.10.- China (VR)/Peking NOVEMBER China (VR)/Zhuhai
30.10.2004 PT/EXPO COMM CHINA - Internationale Ausstellung 2004 AIRSHOW CHINA/AIRPORT CHINA - International
fiir Telekommunikation und Computer Aviation and Aerospace Exhibition/ International
26.10.- China (VR)/Shanghai Aircrgft Main.te.n:smce, Airport Equipment and
29.10.2004 DenTech China - International Exhibition for the Services Exhibition
Dental Industry 01.11.- China (VR)/Kunming
26.10.- China (VR)/Shanghai 05.11.2004 CMEFAutumn - Fachmesse fiir medizinische Geréte
29.10.2004 Intertext.ile Shanghai Apparel Fabrics - C.hina 01.11.- Japan/Tokyo
International Trade Fair for Apparel Fabrics and 08.11.2004 JIMTOF - Japan International Machine Tool Fair
Accessories = l /Chiba/Tok
5 T 02.11.- apan/Chiba/Tokyo
27.10-- ‘\;:::::2/3222:2:"2:? 05.11.2004 10KYO MOTOR SHOW - Internationale Ausstellung
29.10.2004 Y EXP fur Nutzfahrzeuge und Zubehor
27.10.- China (VR)/Hongkong/SVR 02.11.- Korea (Republik)/Seoul
30.10.2004 HKCEC- Hongkong International Hardware & Home 05.11.2004 SIEF-Seoul International Electric Fair
Improvement Fair = &l R)/Hongkong/SVR
St R [Honskope SYR o3 HolnnaK(Zn /Oorifalo:ag;{- Hong Kong Optical Fair
30.10.2004 nterational Lighting Fair - International Lighting 05.11.2004 §fons p g fong Op
Fair 03.11.- Indien/Mumbai (Bombay)
27.10.- Korea (Republik)/Seoul 05.11.2004 INDIA CHFM - Internationa?l Exhibition & Confc.erence
31.10.2004 KOFURN - International Furniture & Woodworking on Chemicals, Petrochemicals & Pharmaceuticals
Machinery Fair 03.11.- China (VR)/Peking
27.10.- Singapur/Singapur 05.11.2004 IG CHINA - Intern’ational Exhibitiop OI’.I Gas
29.10.2004 BATIMAT Asia - Inteationale Baufachmesse Technology, Equipment and Application
28.10.- Thailand/Bangkok
02.11.2004 BIG- International Gifts & Housewares Fair Mit freundlicher Genehmigung des Ausstellungs- und Messeausschuss

der Deutschen Wirtschafte. V.
Detailinformationen unter www.auma.de
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Hong Kong ist weltweit zweitgroBter Exporteur von augenoptischen Produkten

Breite Palette an ,,eyewear* auf der HKOF

Vom 3. bis 5. November 2004 treffen sich
in Hong Kong die weltweit flihrenden Un-
ternehmen der augenoptischen Industrie.
Der Hong Kong Trade Development Coun-
cil (HKTDC) veranstaltet die 12. Hong Kong
Optical Fair (HKOF). ,Hong Kong ist in-
nerhalb Asiens der gro3te Exporteur von
Brillen, Linsen und Gestellen, weltweit
belegt Hong Kong Platz zwei nach Itali-
en.“ Dies sagte Anne Chick, Senior Exhibi-
tions Manager des HKTDC, anlé&sslich der
Messevorschau, die kiirzlich in Shanghai
stattgefunden hat. Wie der Veranstalter
mitteilt, erreichten die Ausfuhren an
augenoptischen Produkten im Jahr 2003
einen Gesamtwert von 1,6 Mrd USD. Die
Messe stelle somit ein einzigartiges Fo-
rum fiir den Einkauf von Augenoptik dar.
Die HKOF sei eine der einflussreichsten
Messen der Branche in der Region. Man
erwarte dieses Jahr iber 450 ausstellende
Unternehmen aus der ganzen Welt. Der
internationale Charakter der Veranstalter
zeichne sich auch dieses Mal durch die

intensive Beteiligung einiger Lander aus.
Das Festland China, Frankreich, Italien,
Japan, Siidkorea, Taiwan, Deutschland
und die Schweiz seien mit eigenen Lan-
derpavillions vertreten. Ziel der Messe sei
es, der weltweiten Einkaufsgemeinschaft
die breitest mégliche Auswahl an Style,
Preis und Qualitdt zu bieten.

2003 kamen 7.624 Einkdufer aus
78 Landern, im Vergleich zum Vorjahr
ein Anstieg von 3,6 Prozent, nach Hong
Kong, um die neuesten Produkte der
427 Aussteller zu begutachten. Wie im
vergangenen Jahr findet auch bei der
diesjdhrigen Ausgabe die Hong Kong
Optometric Conference statt, bei der
Augenoptiker untereinander Ideen und
Gedanken austauschen konnen. Abge-
rundet wird die Veranstaltung durch ein
Eyewear Trend Seminar sowie den Hong
Kong Eyewear Design Competiton, der
erneut die Kreativitdt von jungen, talen-
tierten Designern aus Hong Kong heraus-
fordert. (Ig)

Sechzehnprozentiges Wachstum der Automobilmarkte in der ASEAN-Region erwartet

Gute Vorzeichen fiir Automechanika Asia

Vom 6. bis 9. April 2005 veranstaltet die
Malaysia External Trade Development
Corporation (MATRADE) zusammen

mit der Messe Frankfurt (HK) Ltd. zum
zweiten Male die Automechanika Asia
im Putra World Trade Centre Kuala Lum-
purs, Malaysia. Mit der angebotenen
Palette an Autoteilen und -komponen-
ten, Zubehor und Tuning-Produkten
sowie Reparatur- und Wartungsgeréaten,
sei die Automechanika Asia das in den
ASEAN-Staaten fiihrende Forum fiir
Automobilzulieferer und Ersatzteillie-
feranten, so die Organisatoren. Dieses
Jahr erwarte man die Teilnahme von etwa
200 Ausstellern und 6.000 Einkdufern.
,Die jlingsten Investitionen internatio-

naler Automobilherstellerin den ASEAN-
Staaten ziehen eine grofRe Nachfrage

auf den Ersatzteilmarkten nach sich und
versprechen sehr gute Aussichten fiir die
Automobilmaérkte im allgemeinen®, sag-
te Merlyn Kasimir, Geschdftsfiihrer von
MATRADE. ,,Mit der Automechanika Asia
wollen wir dieser Entwicklung Rechnung
tragen und eine professionelle Handels-
plattform fiir Hersteller und Einkdufer
anbieten®, so Kasimir weiter. Die ASEAN-
Region sei einer der zentralen Wachs-
tumsmarkte der Automobilbranche. Seit
1998 hétte sich die Region wirtschaftlich
gut erholt, die Fahrzeugverkdufe hatten
2002 die Einmillionenmarke tbertrof-
fen. In den vier groRen Markten der
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Zulieferer erst Ende 2005 in Thailand

Termin fiir ACA
verschoben

Die thailandische Zulieferermesse Auto
Components + Aftermarket (ACA) findet
nicht wie geplant vom 30. November

bis 3. Dezember 2004 statt. Wie der
Veranstalter, die Hannover-Messe In-
ternational (HMI), mitteilt, wird die ACA
Ende November/Anfang Dezember 2005
unter einem gemeinsamen Dach mit der
Thailand International Motor Expo (TIME)
und der Commercial Vehicle Asia (CVA)
ausgetragen. ,,Mit dieser Mafinahme
erzielen wir erhebliche Synergieeffekte®,
sagt Christian Rdsch, Projektleiter zustén-
dig fiir die ACA und die CVA. Ein schwa-
cherthaildndischer Automobilmarkt

sei jedenfalls nicht der Grund fiir die
Terminverschiebung. ,Man braucht nach
der Asien-Krise zwar einen langen Atem
in Thailand, doch verspreche die Branche
weiterhin hohe Wachstumsraten®, so
Rosch weiter. Der genaue Termin fiir die
Veranstaltung steht noch nicht fest. (Ig)

ASEAN-Region, in Indonesien, Malaysia,
Thailand und den Philippinen, hétte der
Absatz zwischen Januar und November
2003 insgesamt 1,2 Millionen Einheiten
erreicht. Dies bedeute ein Anstiegim
Vergleich zum Vorjahr von zehn Prozent.
Zukiinftig erwarte man ein jahrliches
Wachstum von etwa 16 Prozent. Vor al-
lem Nutzfahrzeuge, bei denen ein Mehr-
absatz von jahrlich 19 Prozent projiziert
werde, sollten dazu beitragen.

Neben einer Handelsmesse findet auf
der Veranstaltung auch die sogenannte
Automechanika Academy statt, in der Ex-
perten aus der Praxis und Wissenschaft
iber die anstehenden Branchenentwick-
lungen diskutieren. Abgerundet wird
das Programm durch ein Matchmaking-
Forum und durch die Méglichkeit, seine
Produkte den Kunden in ausfiihrlichen
Prasentationen vorzustellen. (Ig)
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Exhibition Market China
2004/2005

fothen art & konzeption

EX h i b i t i on M a r ket C h i na. Der Boom in China hdlt ungebremst an. Die dynamische

Entwicklung des Messemarkts spiegelt das gigantische
Angebots- und Nachfragepotenzial in der Volksrepublik.
Das Buch gibt eine Ubersicht iiber die Entwicklung des
Messestandorts China.

Dort treffen auf zahlreichen regionalen und zum Teil kon-
kurrierenden Branchenveranstaltungen chinesische und
internationale Veranstalter aufeinander. Wie sich Aussteller
und Messebesucher eine Ubersicht iiber die Qualitit der
Fachmessen verschaffen kénnen und wie die deutschen
Veranstalter im Markt agieren, ist Thema in ,,Exhibition
Market China*.

Experten und Praktiker des internationalen Messewesens
stellen konkrete Wege vor, wie Unternehmen (iber die neuen
Messe-Plattformen eine nachhaltige Erschlieffung des rie-
sigen chinesischen Marktes erreichen kénnen. Das Buch

liefert Praxiswissen und Checklisten fiir Aussteller, Einkdufer
und Dienstleister.

»Exhibition Market China 2004/2005“

256 Seiten (deutsch/englisch)

erscheint in Kooperation mit dem Ausstellungs- und
Messeausschup der Deutschen Wirtschaft (AUMA)

Bestellungen unter o711 - 22 55 88 0

Oder besuchen Sie uns auf unserer Internetseite:

> www.localglobal.de/messen

local global GmbH . Marienstrafie 5 . 70178 Stuttgart . Telefon: +49 711 225588-0 . Fax: +49 711 225588-11 . www.localglobal.de
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Kostensenkung in Fernost

Internationale Beschaffung hat einen héheren Stellenwert fiir Fax. +49 71 1 225588 11

die Unternehmensentwicklung gewonnen: Die Nutzung von

Kostenvorteilen durch Beschaffung, Auslagerung und eigene Ich bestelle Sourcing Asia im reguldren Jahresabo

|:| per Post
in Deutschland 166,- Euro*

in Europa 208,- Euro*

Fertigung im Ausland verlangt eine strategische Prdsenz auf den

wichtigen Beschaffungsmdrkten.

Der Einkauf wird so zur Triebfeder der Internationalisierung: in libersee 226.- Euro*

Konzeption und Steuerung globaler Produktionsverbiinde auch [] als PDF-Datei 148,- Euro*

im Mittelstand, die Auswahl und Qualifizierung von Zulieferern Ich bestelle zum Test die niichsten 2 Ausgaben Sourcing Asia

auf entfernten Mdrkten, die Organisation einer weltweit effizien- fiir 14,- Euro*

ten Logistik, sich verdndernde Rahmenbedingungen fiir den Re- [] per Post [ per E-Mail als PDF

Import - das sind die Themen des neuen Informationsdienstes. ] ) )
*Preise zzgl. MwSt., Versandkosten inklusive

Der monatlich erscheinende Newsletter Sourcing Asia fokus-

Adresse
siert den Beschaffungsmarkt mit den gréf3ten Potenzialen fiir
Kostensenkung und Wachstum. Sourcing Asia will auch den Name
Erfahrungsaustausch der Einkdufer-Community sowie die
Befassung mit Outsourcing-Konzepten anregen. Der Newsletter Organisation
erscheint in Kooperation mit GPS.

. X . . . X Abteilung

Online liefern wir lhnen auf www.sourcing-asia.de Links zu
Lieferanten und Beschaffungsplattformen, einen Terminkalender, Strae/Postfach
Checklisten zum Download.

Ort
Zum Abonnieren nutzen Sie nebenstehendes Bestellformular.
oder besuchen Sie uns auf unserer Internetseite: Telefon

Fax

www.sourcing-asia.de
E-Mail

¥

Datum und Unterschrift

local global GmbH . MarienstraBe 5 . 70178 Stuttgart . Telefon: +49 711 225588-0 . Fax: +49 711 225588-11 . www.localglobal.de
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