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Hiirden beim China-Einkauf

Auf die Wahl der
richtigen Strategie
kommt es an

China ist unbestritten eine der giins-
tigsten Einkaufsquellen der Welt. Trotz
einiger Hiirden nutzen bereits viele Un-
ternehmen den Markt erfolgreich. Auch
Mittelstandler konnen ihren eigenen Weg
in die Volksrepublik finden, wenn sie ei-
nen maf3geschneiderten und integrierten
Beschaffungsansatz entwickeln.

China boomt und bietet auslandischen
Unternehmen attraktive Konditionen.
Ford hat bereits 2003 Vorprodukte im
Wert von 150 Mio USD in China eingekauft
und plant bis 2010, sein Beschaffungs-
volumen auf zehn Mrd USD aufzustocken.
Das gesamte Exportvolumen der Volks-
republik ist inzwischen auf mehrals 2,7
Mrd USD gestiegen. China dient jedoch
nicht nur als verlangerte Werkbank: 130
multinationale Firmen unterhalten bereits
Zentren fiir Forschung und Entwicklung
(F&E) im Reich der Mitte.

China holt auch in

kapitalintensiven Branchen auf

Das ist kein Wunder: China verzeichnet
seit Jahren traumhafte Wachstumsraten,
steht auf Platz sechs der grofiten Volks-
wirtschaften (gemessen am nominalen
Bruttoinlandsprodukt des Jahres 2003),
auf Platz drei der Exportnationen und auf
Platz eins bei den ausldandischen Direkt-
investitionen.

In arbeitsintensiven Branchen ist
Chinas Wettbewerbsvorteil unbestritten,
doch auch in kapitalintensiven Branchen
holt das Land auf. In einigen Schlis-
selindustrien wie Telekommunikation,
Gebrauchsgiiter, Kraftfahrzeuge und IT ist

China bereits heute die Nummer eins auf
dem Weltmarkt. Standardprodukte wie
Spielzeug, Textilien, Schuhe und Uhren
haben eine stabile Position erreicht. Aus
China importierte Komponenten kosten
amerikanische und europdische Unter-
nehmen zwischen zehn und 50 Prozent
weniger als vergleichbare Inlandspro-
dukte (siehe Abbildung ndchste Seite).
Hochtechnologiegiiter haben in den ver-
gangenen Jahren deutlich zugelegt — bei
Technologien wie Mobiltelefonen oder
Bildschirmen steht China vor dem Sprung
auf die ndchst hdhere Stufe.

Der Kostenvorteil chinesischer Zu-
lieferer griindet sich in erster Linie auf
die niedrigen Lohnkosten. Aber auch die
Kapitalkosten machen in China nur 25
bis 75 Prozent der dafiir in Deutschland
anfallenden Kosten aus, unter anderem
dank niedrigerer Grundstiickspreise und
steuerlicher Anreize. SchlieBlich sind
auch Rohstoffe giinstiger, vorausgesetzt
sie kdnnen in China beschafft werden.

Lohnkostengefille zwischen

Kiistenregion und Hinterland

Auch kiinftig wird sich am Lohnkos-

tenvorteil wenig dndern. Das starke

Lohngefalle zwischen Kiistenregionen

und Hinterland bietet ausreichenden

Spielraum, um Forderungen nach mehr

Lohn entgegenzuwirken.Wer den Be-

schaffungsmarkt China nutzen will, muss

allerdings fiinf Hiirden nehmen.

e Fremdes kulturelles, wirtschaftliches
und rechtliches Umfeld: China ist ein
riesiger und sehr heterogener Markt.
Die sozialen und wirtschaftlichen
Unterschiede zwischen den boomen-
den Kiistenregionen und dem Hinter-
land sind enorm. Es gibt mehr als 50
Dialekte, nur 9o Millionen Chinesen
sprechen Mandarin als Muttersprache.
Das aus westlicher Sicht unterentwik-
kelte Rechtssystem kann frustrierend
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wirken. So gibt es zwar einige Gesetze
zum Schutz des geistigen Eigentums.
Doch werden sie selten angewendet,
und wenn, fallen die Strafen tiblicher-
weise sehr mild aus. Vertrdge sind zwar
nétig, reichen aber nicht aus. Nach
chinesischen Geschaftsstandards
kdnnen einzelne Klauseln von den Ver-
tragspartnern unterschiedlich interpre-
tiert werden. Man kann klagen, ruiniert
damit aber vielleicht seinen guten Ruf.
Gerichtliche Schritte sind angesichts
langer Verfahren und begrenzter Stra-
fen ohnehin wenig effektiv. Im Zweifel
zdhlen gute Geschéftsbeziehungen
(guanxi) mehr als Vertrage.

Einsparpotenziale bei Komponenten

Newsletter fiir Beschaffung, Outsourcing und Produktion in Asien

Zulieferer erschwert es haufig, den
richtigen Entscheider zu finden. Mitun-
ter miissen bereits vereinbarte Punkte
neu verhandelt werden. Vor allem bei
Staatsbetrieben hat Gewinnerzielung
nicht unbedingt Prioritdat. Manche Ma-
nager von Staatsbetrieben wechseln
nach Abschluss wichtiger Vertrdge in
die Kommunal-, Provinz- oder Zentral-
regierung — ob ihre Nachfolger die Ver-
trage dann auch tatsdchlich erfiillen,
steht auf einem ganz anderen Blatt.

e Unterentwickelte Logistikinfrastruktur:
Logistikkosten machen 20 Prozent des
chinesischen Bruttoinlandsprodukts
aus, in entwickelten Landern sind es
zehn Prozent. Inlands- wie Export-
logistik sind definitiv ein Engpass.

Im stark fragmentierten Markt findet

Komponenten Typische Einsparquoten

fiir den Export in die USA und
nach Europa (,,landed costs*; in %)

1 Kondensatoren 15%-35%

2 Dioden 20%-35%

3 Stecker 30%-50%

4 Flachbaugruppen 20%-35%

5 Kabel 15%-30%

6 Kunststoff-Spitzgussteile 15%-35%

7 Umformteile 18%-42%

8 Hoch prazise bearbeitete Eisengussteile 18%-28%

9 Hoch prazise bearbeitete Aluminiumgussteile 10%-24%

e Fehlende Markttransparenz: Fiir
Neulinge ist es nicht ganz einfach,
die richtigen Zulieferer zu finden. Der
stark fragmentierte Beschaffungsmarkt
bietet alles: von Firmen mit Handarbeit
bis zum modernen, vollautomatisierten
Rund-um-die-Uhr-Betrieb. Wirtschafts-
datenbanken liefern oft veraltete In-
formationen. Da die meisten Zulieferer
nicht bérsennotiert sind, ist es schwer,
an relevante Informationen zu kom-
men. Zudem fehlt ein zuverldssiges
Zertifizierungssystem. Manche Zertifi-
kate konnen giinstig gekauft werden.

e Ungewohnte Verhandlungsstrate-
gien: Verhandlungen mit chinesischen
Partnern konnen langwierig werden.
Die komplizierte Organisation der

sich kein Logistikanbieter, der ganz
China abdeckt. Die zumeist kleinen
Anbieter erbringen nur sehr begrenzte
Leistungen innerhalb der Wertschop-
fungskette. Erfahrene Logistikmanager
sind Mangelware. Verzdgerungen bei
der Zollabfertigung und zunehmende
Beschrdnkung der Exportversand-
kapazitdten verursachen steigende
Frachtzeiten und -kosten.

e Widerstande im eigenen Unternehmen:

Auch beim heimischen Management

stof3t die Idee, China als Beschaffungs-
markt zu nutzen, hdufig auf Ablehnung.

Qualitatsprobleme, erhéhter Koordina-
tionsaufwand und die Sprachbarriere
werden ins Feld gefiihrt. Oder man
befiirchtet, die langfristigen Bezieh-
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ungen zu den derzeitigen Zulieferern
zu beeintrachtigen.

Trotz dieser Einwdnde fiihrt heute kein
Weg an der Einkaufsoption China vorbei.
Fiir Unternehmen kommt es daher darauf
an, die richtige Strategie zu finden. Je
nachdem, welches Ziel ein Unternehmen
verfolgt, bieten sich folgende drei Varian-
ten an.

e Zulieferer nach China: Fiir Unter-
nehmen, die nur ihre Beschaffung
optimieren wollen, ist dies die ein-
fachste Option. Der Zulieferer, nicht
das Unternehmen, muss sich um die
chinesischen Besonderheiten und die
verlangerte Lieferkette kiimmern. Der
Nachteil: Nicht das Unternehmen, son-
dern der Zulieferer sammelt wertvolles
Know-how und verwirklicht die vollen
Einsparpotenziale. Unternehmen wie
GM, Ford und Caterpillar nutzen dieses
Modell. Fiir Zulieferer in Deutschland
selbst bedeutet dies: Schneller als ge-
plant kénnen sie vor die Wahl gestellt
werden, nach China zu gehen oder
einen Auftraggeber zu verlieren.

e China Sourcing: Alternativ kann das
Unternehmen selbst (neue) Lieferanten
in China suchen, welche die benotigten
Produkte fertigen und zu den Be-
darfsorten versenden. Gegeniiber der
ersten Option konnen Unternehmen
grofleren Druck auf bestehende Lie-
feranten ausiiben und einen héheren
Anteil der Kostenvorteile fiir sich behal-
ten. Zudem gewinnt das Unternehmen
Know-how {iber den Beschaffungs-
markt China und kann es fiir weitere
Aktivitdten nutzen. Diese Option stellt
allerdings auch hohere Anforderungen
an die Einkaufsabteilung, die sich vor
Ort mit dem chinesischen Beschaf-
fungsmarkt auseinandersetzen muss.

e Manufacturing Footprint: Bei dieser
Option baut das Unternehmen eine
eigene Produktionsstatte in China auf
und gewinnt gleichzeitig profunden
Einblick in den chinesischen Markt.
Diese Option ist allerdings mit hohem
Kapitalbedarf verbunden. Zudem bleibt
das Risiko, dass lokale Anbieter nach
wie vor giinstiger produzieren.



P Unternehmen konnen eine Option oder

auch eine Mischform wahlen — entschei-
dend ist, einen integrierten Beschaf-
fungsansatz zu verfolgen. Das bedeutet:
Die Beschaffungsstrategie fiir China steht
nichtisoliert, sondern leitet sich aus der
Strategie ab, die das Unternehmen gene-
rell und speziell fiir China verfolgt. Soll
China beispielsweise auch als Absatz-
markt erschlossen werden, riickt Option
drei deutlich starkerin den Fokus.
Staatsbetriebe, Privatunternehmen
und Joint Ventures unterscheiden sich
betrachtlich in Managementfahigkei-
ten, Effizienz, Qualitdt und Kosten. Eine
sorgféltige Auswahl méglicher Zulieferer
ist daher unumgénglich und sollte nicht
ohne die Hilfe lokaler Experten erfolgen.
Zu kldren ist in erster Linie, ob der Einkauf
von Deutschland aus erfolgt oder ein Be-
schaffungsbiiro in China er6ffnet wird.

Ab 2006 steigende Gehilter vor allem
fiir Fiihrungskrifte

Fiir den Neueinstieg in der Volksrepublik
China hat sich bewahrt, zundchst einen
»Probelauf“ mit ausgewahlten, unkri-
tischen Artikeln zu starten, einen kleinen
Vortrupp vor Ort aufzubauen und erste
Erfahrungen zu sammeln. Sobald Logis-
tik, Informationsaustausch und Finanz-
management problemlos laufen, werden
Beschaffungsprogramm und -volumen
schrittweise ausgeweitet. In der letzten
Stufe legt das Unternehmen fiir jedes
Produkt eine differenzierte Beschaffungs-
strategie fest, um das volle Potenzial
auszuschopfen.

Qualifiziertes Personal fiir Biiros vor
Ort zu finden und zu halten, wird in China
schwieriger. Da die Fluktuation beson-
ders in den Beschaffungsbiiros nach zwei
Jahren zunimmt, werden fiir die Jahre zwi-
schen 2006 und 2008 steigende Gehélter
vor allem fiir Fihrungskréfte erwartet.
Allerdings werden auch entsprechende
Kompetenzen aufgebaut: Bestellung
und Logistik werden voraussichtlich als
ndchstes von chinesischen Vor-Ort-Part-
nern lbernommen werden konnen.

Axel Schmidt
Partner im Competence Center Opera-
tions Strategy, Roland Berger Consultants
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Studie: Lohnkostenunterschied zu Niedriglohnldndern bleibt langfristig erhalten

Globale Fertigung nicht optimal genutzt

Viele etablierte Unternehmen nutzen die
Moglichkeiten globaler Produktionsnetz-
werke nicht energisch genug. Dadurch
bleiben Wachstumspotenziale unausge-
schopft, geht aus einer Studie der Unter-
nehmensberatung McKinsey & Company
und der Technischen Universitat (TU)
Darmstadt hervor. ,,Ein optimiertes glo-
bales Produktionsnetzwerk mit einer in-
dividuell zugeschnittenen Standort- und
Einkaufsstruktur verschafft Industrieun-
ternehmen einen entscheidenden strate-
gischen Vorteil“, sagt Professor Eberhard
Abele vom Institut fiir Produktions-
management, Technologie und Werk-
zeugmaschinen an der TU Darmstadt. Das
gelinge bisher aber nur wenigen.

Kostenvorteile im Ausland: Gut Ding
will Weile haben
,Geht man von den Produktionskosten
in Hochlohnlandern aus, kdnnen durch
die Nutzung der weltweiten spezifischen
Standortvorteile iber die gesamte Wert-
schopfungskette - also bei Betrachtung
aller Teilelieferanten und Dienstleister
- mittel- bis langfristig bis zu 40 Prozent
der Fertigungskosten bei typischen indus-
triellen Produkten gespart werden. Kurz-
fristig werden Kostenvorteile allerdings
zumeist durch Investitionen und Einmal-
kosten kompensiert®, erklart Abele.

Grundlage der Studie ist eine Unter-
suchung der optimalen Standortwahl von
Unternehmen, die durch Kunden- und
Lieferantenbeziehungen miteinander ver-
bunden sind. Sie stellt fest, dass es eine
anspruchsvolle Aufgabe ist, eine globale
Produktion aufzubauen. Den Unterneh-
men fehle aber oft Erfahrung, Expertise
und Managementkapazitat. Entspre-
chend habe die Mehrheit der befragten
Unternehmen bei Produktionsverlagerun-
gen in den vergangenen drei Jahren zehn
Prozent oder weniger gespart.

Oftmals mangele es an der Analyse
der Wettbewerbs- und Kostensituation
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am neuen Standort. Zudem unterschéatz-
ten viele Firmen die Kosten fiir ein deut-
sches Management vor Ort. Auerdem
wiirden vielfach Zulieferer und Abnehmer
nicht in die Uberlegungen miteinbezogen
werden. Die Folge: Gleich bleibende Ma-
terial- und steigende Logistikkosten.

Vor allem etablierte Unternehmen be-
wegten sich oft erst sehr spat und setzten
Anderungen zu langsam um. Es reiche
nicht aus, einfach nur die Maschinen in
ein anderes Land zu verlagern. Um globa-
le Produktion effektiv zu nutzen, miissten
die Unternehmen auch ihre Fertigungs-
prozesse und die Produktionskonstruk-
tion tiberdenken und anpassen.

Der Lohnkostenunterschied zu den
Niedriglohnlandern bleibt laut Studie
langfristig bestehen. Diese Schere werde
sich trotz des starken Wachstums vor
allem in Osteuropa und China nicht so
schnell schlieRen, wie oft erwartet werde.
»Wirdirfen uns keinen Illlusionen hinge-
ben: In manchen Industrien ist eine Pro-
duktion in Deutschland schon jetzt nicht
mehr wettbewerbsfahig und wird es auch
nicht mehr werden*, sagt McKinsey-Di-
rector Raimund Diederichs. ,,Je grofier der
Lohnkostenunterschied und je kleiner un-
ser Produktivitdtsvorteil ist, umso schnel-
ler wandern die Fertigungsstatten ab.“

Technologisch wenig anspruchsvolle
Produktionen verlassen Deutschland
Wie niedrig die deutschen Lohnkosten
sein missten, um wettbewerbsfahig zu
bleiben, zeigt die Studie am Beispiel
der Produktion technologisch wenig an-
spruchsvoller Automobilkomponenten.
Dabei miissten Lohne und Gehdlter auf
etwa ein Drittel des heutigen Niveaus
sinken. ,Das ist keine Alternative®, so
Diederichs. Dafiir liege in der Expansion
in auslandischen Wachstumsmarkten,
vor allem in Asien, Osteuropa und Nord-
amerika, der Schliissel zur Sicherung von
Produktion auch im Inland. (Ig)
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Wachstumsprognosen fiir Automobilmarkt fallen iiberaus positiv aus

Hyundai: Zweites Montagewerk in Indien

Hyundai Motor Co., Seoul, will ein zwei-
tes Montagewerk in Indien errichten.
Das kiindigte der Vorstandsvorsitzende
des koreanischen Automobilherstellers,
Chung Mong-Koo, an. Die neue Fabrik in
Chennai wird nach Angaben von Hyundai
eine jahrliche Kapazitdt von 150.000
Einheiten haben. Neben dem indischen
werde von dort auch der europdische, der
lateinamerikanische sowie der Markt im
Mittleren Osten mit Fahrzeugen bedient.
In Indien strebe man einen Markt-
anteil von mindestens 20 Prozent bis
2007 an. Der schnelle Anstieg des ver-

figbaren Einkommens in derindischen
Mittelschicht habe dazu gefiihrt, dass der
Automobilmarkt in Indien zu einem der
am schnellsten wachsenden auf der Welt
geworden sei. Neuen Wachstumsprojek-
tionen zufolge werde der indische Fahr-
zeugmarkt auf 1,15 Millionen Einheiten im
Jahr 2007, auf 1,45 Millionen im Jahr 2009
und auf 1,62 Millionen bis 2010 wachsen.
Damit entwickele sich auf dem Subkon-
tinent ein hei umkampfter Wettbewerb.
GM, Toyota und andere Hersteller wiirden
ihre Produktionseinrichtungen ebenso
vergroBern. (lg)

Neue Produktionsanlage zur Konfektionierung technischer Kunststoffe

BASF starkt Geschift in Asien

Die BASF AG wird in den kommenden
zwei Jahren ihre Kapazitdten zur Konfek-
tionierung von technischen Kunststoffen
in Asien deutlich ausbauen. Wie das
Ludwigshafener Chemieunternehmen
mitteilt, werde man in Shanghai am
Standort Pudong eine neue Konfektio-
nierungsanlage errichten. Der Beginn der
Bauarbeiten sei im ersten Quartal 2005.
Die Anlage, deren Inbetriebnahme fiir En-
de 2006 vorgesehen sei, werde liber eine
jahrliche Kapazitdt von etwa 45.000 Ton-
nen verfiigen. In Pasir Gudang, Malaysia,
werde man dariiber hinaus die bestehen-
de Konfektionierungsanlage erweitern.
Der Ausbau von 30.000 Tonnen auf etwa
45.000 Tonnen jdhrliche Produktionska-
pazitdt werde Ende des zweiten Quartals
2005 abgeschlossen sein. Zusammen mit
derneuen Anlage in Pudong werde die
Gesamtinvestition im Bereich eines zwei-
stelligen Millionen Euro-Betrages liegen.
»Mit dem Ausbau unserer Konfek-
tionierungs-Kapazitaten verfolgen wir
unsere strategische Zielsetzung, besser
auf den zunehmenden Bedarf unserer
Kunden im schnell wachsenden Markt fiir

technische Kunststoffe in Asien eingehen
zu kdnnen“, sagt RaimarJahn, Leiter des
Unternehmensbereiches Performance
Polymers bei der BASF. Es werde erwartet,
dass dieser Markt in der Region Asien-Pa-
zifik in den ndchsten zehn Jahren durch-
schnittlich um etwa acht Prozent pro Jahr
wdchst. Der Ausbau der technischen
Kunststoffe in Asien sei ein weiterer
Schritt zu dem Ziel der BASF-Gruppe, bis
2010 insgesamt 20 Prozent von Umsatz
und Gewinn bei den Chemieaktivitdten in
der Region Asien-Pazifik zu erzielen und
dabei den Anteil der lokalen Produktion
auf 7o Prozent zu erhdhen.

Die Vorprodukte zur Konfektionierung
in Pudong und Pasir Gudang werden laut
BASF unter anderem vom 50:50-Joint Ven-
ture mit Toray in Kuantan, Malaysia, bezo-
gen. Mit der neuen Investition in Pudong
wolle man die Bedeutung des Standortes
fiir die Produktion von Kunststoffen star-
ken. Ebenfalls in Pudong errichte man
momentan einen integrierten Produktions-
komplex zur Herstellung von Polyurethan-
Spezialitdten. Die Produktion soll 2007
aufgenommen werden. (Ig)
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Arbeitskreis zum
China-Sourcing

Das Centrum fiir Supply Management
(CfSM), Estenfeld, hat den Arbeitskreis
»China-Sourcing®ins Leben gerufen.
Nach Angaben des CfSM steuern die
Teilnehmer dort ihre China-Aktivitdten
zwar weiterhin selbst, doch steht ihnen
ein Global Sourcing-Expertennetzwerk
zur Verfligung, das ihnen in den Phasen
der Voranalyse, des Workgroups und der
Nachbetreung zur Seite steht. Gemein-
sam werde analysiert, ob und falls ja, wel-
che Materialgruppen fiir die Beschaffung
geeignet sind. Anschlieend tauschten
die Firmen in regelméaRigen Treffen ihre
Erfahrungen aus. Experten wiirden dann
tibervon der Gruppe festgelegte Themen
berichten und stiinden fiir Fragen zur Ver-
fligung. Die Nachhaltigkeit werde durch
eine Nachbetreuung unter Einsatz von
ROI-Ermittlungen, realen Einsparungen
und dhnlichem sowie Anpassungen der
MaRnahmen bei Bedarf sichergestellt. (Ig)

®  CfSMGmbH

I Ingo Stetter
ingo.stetter@supply-markets.com
www.supply-markets.com

Kein Vergleich

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

Online-Welt(en)

87

Prozent mehr Menschen nutzen in China
(etwa 94 Millionen) das Internet als in
Deutschland (etwa 50 Millionen).

1948

Prozent mehr Domains mit der Kennung
,,.de“ (etwa 8,4 Millionen) wurden regist-
riert als mit dem chinesischen ,,.cn“ (etwa
£432.000).
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Neues Angebot ist Teil der Expansionsstrategie im Raum Asien-Pazifik

Lufthansa fliegt nonstop nach Guangzhou

Die Deutsche Lufthansa AG richtet mit
ihrem neuen Sommerflugplan vom 27.
Marz bis 29. Oktober 2005 eine neue
tagliche Direktverbindung zwischen Gu-
angzhou und Frankfurt am Main ein. Wie
die Kranichlinie bekannt gibt, verkiirzt die
Nonstopverbindung zwischen Guangzhou
und Frankfurt die Flugzeit zwischen den
beiden Stadten um fiinf Stunden. Zur
Zeit miissten die Passagiere auf dieser
Verbindung noch einen kurzen Zwischen-
stopp in Shanghai in Kauf nehmen.

Das neue Angebot sei Teil der von
Lufthansa verfolgten Expansionsstrate-

Lanxess forciert
China-Aktivitaten

Mit einem neuen Joint Venture will die
Lanxess AG, Leverkusen, als erster westli-
cher Anbieter die Produktion eines Al-
terungsschutzmittels fiir Kautschuk star-
ten. Nach Angaben des Chemieanbieters
steht die Anlage in einem Industriepark
in Tongling in der chinesischen Provinz
Anhui. ,,Wir er6ffnen uns mit diesem Joint
Venture den Zugang zu dem am stdrksten
wachsenden Reifenmarkt weltweit®, stell-
te der fiir das Asiengeschaft zustandige
Lanxess-Vorstand Martin Wienkenhover
fest. ,,Studien zufolge ist die Reifenpro-
duktion in China seit der Jahrtausend-
wende jedes Jahr um rund 30 Prozent
gewachsen®, fligte Wienkenhover hinzu.

Lanxess plant auflerdem die Verdop-
pelung seiner Lederchemikalienproduk-
tion. Dafiir seien nach Unternehmens-
angaben zwei neue Produktionsanlagen
in Wuxi gebaut worden. Mit einer neuen
Hydrazinhydratanlage in Weifang wolle
man dariiber hinaus das Zwischenpro-
dukt Hydrazinhydrat fiir die chinesische
Agro-, Pharma- und Kunstoffindustrie
produzieren. (lg)

gie im Raum Asien-Pazifik. Bereits am

17. Februar 2005 hatte man Direktfliige
zwischen Frankfurt und Hyderabad auf-
genommen und damit neben Bangalore,
Chennai, Delhi und Mumbai einen fiinften
Hauptknotenpunkt in Indien geschaffen

- Hyderabad sei aufgrund der ansdssigen,
stark expandierenden Technologieunter-
nehmen eine der am schnellsten wach-
senden Stddte in Indien. Zum 19. Februar
2005 hatte man aufRerdem zwei zusatz-
liche Fliige pro Woche zwischen Frankfurt
und Nagoya in Japan ins Angebot aufge-
nommen. (Ig)

Das Jahr des Hahns -
diistere Aussichten?

In Chinaist das Jahr des Hahns ange-
brochen. Nach chinesischer Tradition
verspricht es nichts gutes. Wahrend in
Korea der Hahn fiir Gliick steht, haben

die Chinesen darauf geachtet, dass ihre
Kinder im vergangenen Jahr des Affens
zur Welt gekommen sind. Natiirlich die-
nen solch allgemeinen Vorhersagen nicht
dazu, die Entwicklung einzelner Branchen
der Wirtschaft vorherzusagen. Aber auch
in einer boomenden Wirtschaft kann das
Gluck schnell eine Wende nehmen, wie
die Automobilindustrie im neuen Jahr
moglicherweise zu erfahren hat. Audi, Teil
der angeschlagenen Volkswagen Grup-
pe, erzielte 2004, nach zwei bliihenden
Jahren, ein Absatzwachstum von nur 0,8
Prozent. Mercedes-Benz steigerte seine
Verkaufszahlen um lediglich fiinf Prozent.
Fiir 2005 wird gar mit einer Verschlech-
terung der Ergebnisse gerechnet. Wenn
Automobilzuliefererin ihren Publikatio-
nen zynisch von ,,chinesischen Markten,
die Anzeichen von Reife aufweisen* spre-
chen, weify man, dass das Ungliick nicht
weit entfernt ist. (cbiz.cn)
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Weltbank bewilligt
Darlehen an China

Die Weltbank hat China ein Darlehen in
Hohe von 100 Mio USD fiir die Finanzie-
rung des ,,Inner Mongolia Transport and
Trade Corridor Project* bewilligt. Nach
Angaben der Weltbank soll eine Verbes-
serung der Transportinfrastruktur und
-logistik herbeigefiihrt werden und damit
der grenziiberschreitende Handel zwi-
schen China und Russland beziehungs-
weise der Mongolei gefordert werden.
Durch die Investitionen wiirden die Trans-
portkosten sinken, der AuBenhandel
ansteigen und das Einkommen in Inner
Mongolia, einer der armsten Provinzen im
Westen Chinas, zunehmen. (Ig)

Fons Tuinstra

Der wilde Osten

Fiinfzehn Missverstiandnisse
iiber China und die Chinesen

Dezember 2004
268 Seiten
19,80 EUR

Weitere Leseproben und
Online-Bestellung unter
www.localglobal.de/tuinstra

Warum scheitern so viele westliche
Unternehmen in China?

Der vollmundigen Ankiindigung einer
Investition folgt oft ein iberraschend
schneller und stiller Riickzug aus dem
Land der scheinbar unbegrenzten
Moglichkeiten. Der Niederlander Fons
Tuinstra, Herausgeber des Online-
Wirtschaftsdienstes www.chiz.cn

und seit mehr als zehn Jahren
Korrespondent in Shanghai, fahndet
nach den Ursachen.
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Engpdsse bei
Erdgas in Peking

In diesem Winter erlebt Peking eine
Knappheit an Erdgas, wie es sie 20 Jahre
nicht mehr gab. Das teilt das Euro Institu-
te for Information and Technology Trans-
ferin Environmental Protection GmbH
(EITEP), Hannover, mit. Die Gesellschaft
bietet Betrieben der Energie-, Wasser- und
Umweltbranche Hilfe auf internationalen
Mérkten. Eine der wichtigsten Speicher-
stdtten fiir Peking, der Gasspeicherim na-
hen Tianjin, sei bereits nach einem Drittel
der Heizperiode zur Halfe aufgebraucht
gewesen. Von 1,1 Mrd Kubikmetern seien
Ende Dezember nur noch 0,47 vorhanden
gewesen. Der tdgliche Erdgasverbrauch in
Peking liege in diesem Winter bei etwa 22
Mio Kubikmetern. Diesen Engpdssen las-
se sich zurzeit nur durch Beschrankungen
derindustriellen Erdgasnutzung und das
Ersetzen von {iber 1.300 Erdgasbussen
durch bereits ausgemusterte, diesel-
betriebene Fahrzeuge entgegentreten.
Somit bestehe weiterhin grofler Bedarf an
energiesparender und leistungsfahiger
Technologie, mit der dhnliche Engpéasse
vermieden werden kdnnten. (lg)
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Einkdufer duBern sich positivzum Messekonzept, sehen aber auch Schwachen

Premiere der ,,Asia-Pacific Sourcing*

Die erstmals in K6ln vom 27. Februar bis
1. Mdrz 2005 durchgefiihrte Fachmesse
fiir asiatische Produkte rund um Haus,
Garten und Ambiente ,,Asia-Pacific
Sourcing® zog reges Interesse sowohl
von Aussteller- als auch von Einkdufer-
seite auf sich. Das teilt der Veranstalter,
die Koelnmesse GmbH, mit. An den drei
Messetagen haben 546 Aussteller aus
15 Ldndern Werkzeuge, Produkte fiir den
Bau- und Heimwerkerbedarf, Erzeugnis-
se fiir Gartenausstattung und Lifestyle
im Garten sowie ein Angebot in den
Bereichen Schloss und Beschlag, Tisch-
dekoration und Geschenkartikel, Grillen,
Camping, Sport und Freizeit gezeigt. In
Zusammenarbeit mit staatlichen oder
privatwirtschaftlichen Exportférderungs-
organisationen waren 20 unterschiedli-
che Gemeinschaftsbeteiligungen aus vier
Nationen mit Ausstellergruppen vertre-
ten. Etwa 7.000 Fachbesucher, insheson-
dere Einkdufer der Grof3vertriebsformen
des Handels aus Europa, sind nach Anga-
ben der Koelnmesse registriert worden.
Die Aussteller aus dem gesamten
asiatischen Wirtschaftsraum, angefiihrt
von Unternehmen aus der Volksrepublik
China (399 Anbieter) und Taiwan (92)
iber Firmen aus Indien, Hongkong und
Singapur bis hin zu Herstellern aus der
Republik Korea sowie Japan, Vietnam
und Bangladesch, hoben besonders die

Kompetenz und Internationalitdt der
Besucher hervor. ,,Wir hatten es hierin
erster Linie mit Entscheidern aus dem
GroBvolumengeschaft zu tun“, sagte der
Geschéftsfiihrer eines chinesischen Hard-
ware-Anbieters.

Oliver P. Kuhrt, Geschéftsfiihrer der
Koelnmesse, sieht die ,,Asia-Pacific
Sourcing optimal fiir die Zukunft aufge-
stellt: ,,Mit dem sehr guten Besuch an
allen Messetagen und der hervorragen-
den Internationalitdt der Fachbesucher
konnten wir die Erwartungen deutlich
ibertreffen und sehen uns in unserem
konzeptionellen Ansatz auf ganzer Linie
bestatigt.“ Die anwesenden Einkaufer
dufBerten sich prinzipiell positiv zu dem
Konzept der ,,Asia-Pacific Sourcing®,
fanden aber auch einige kritische Worte.
,»Das Konzept, die asiatischen Aussteller
nach Deutschland einzuladen, halte ich
fiir eine gute Idee. Allerdings hatte ich
gerne auch Herstellerfirmen getroffen und
nicht nur Handelsunternehmen®, sagte
der Einkdufer eines deutschen Handels-
riesen. Einer seiner Kollegen wies auf die
mangelnde Sortierung der ausgestellten
Ware hin: ,,Da es keine nach Produkt-
gruppen abgegrenzten Flachen gab, fiel
mir die Orientierung sehr schwer. Das
angebotene Sortiment sollte auferdem
groRer ausfallen. Nur eine Halle auf zwei
Ebenen ist ein wenig diirftig.“ (Ig)

Chinesische Unternehmen organisieren ihre eigene Messe in Europa

Asiaten kommen auch nach Niirnberg

Die halbstaatliche chinesische Behorde
fiir die Forderung des internationalen
Handels (CCPIT) organisiert eine rein
asiatische Konsumgiitermesse in Europa.
Unter dem Titel ,,Asia Styles*“ préasentiert
sie zusammen mit der Niirnberg Global
Fairs GmbH vom 29. bis 31. August 2005
in Niirnberg Hersteller von Haushaltswa-
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ren, Kiichenbedarfsartikeln, Geschenkar-
tikeln, Papier und Kleinmaébeln. Die CCPIT
bemiiht sich um chinesische Aussteller,
die Niirnberg Global Fairs wirbt um
Aussteller von den Philippinen (M6bel-
hersteller), aus Taiwan (Porzellan), Bang-
ladesch oder Indonesien. Zundchst will
man 13.000 Quadratmeter fiillen. (Ig)



Optimismus bei der Problemlésung

Vietnam bleibt auf
Wachstumskurs

Das Wirtschaftswunder zwischen Me-
kong und Rotem Fluss geht planméaBlig
weiter: Im abgelaufenen Jahr ist das
Bruttoinlandsprodukt (BIP) Vietnams
um 7,7 Prozent (Vorjahr: 7,2) gewach-
sen. Ein Anstieg, der im asiatischen
Raum nur von der Volksrepublik China
und dem Stadtstaat Singapur iibertrof-
fen wurde. Damit bleibt auch das Ziel
der Hanoier Fiihrung von 8,5 Prozent
bis Ende 2005 efrfiillbar.

Am stdrksten legte im vergangenen
Jahr mit 10,2 Prozent der Industrie- und
Bausektor zu, es folgten Dienstleistun-
gen mit 7,5 Prozent sowie Agrar-, Forst-
und Fischereiwirtschaft mit 3,5 Prozent.
Dass sich die marktwirtschaftlichen
Kréfte trotz eingebauter und exogener
Hemmungen dynamisch entfalteten,
bestatigt ein Blick auf volle Geschifte,
verstopfte Stralen und sich rasch aus-
dehnende Industriegebiete. Auch deut-
sche Unternehmen machten in Vietnam
wieder gute Geschifte.

Da mogen Zweifel, ob die Wachs-
tumsraten unseren statistischen Me-
thoden standhalten, zuriickstehen. Die
Jubelstimmung zum Tet-Fest lassen
sich die Vietnamesen auch durch ein
Wiederaufleben der Vogelgrippe, Ge-
fahren fiir den Tourismus und weitere
Hiirden auf dem Weg in die Welthan-
delsorganisation WTO nicht verderben.

Als Wachstumsmotor Nummer eins
wirkten erneut die Exporte. Mit 26 Mrd
USD (ibertrafen sie den Vorjahreswert
um fast 30 Prozent, wobei das Wachs-
tum zu zwei Dritteln auf héhere Mengen
und zu einem Drittel auf hohere Erlose
zurlickzufiihren ist. Neben Textilien,
Schuhen, Rohdl und Fischereiproduk-
ten stiegen erstmals auch Elektronik-
und Holzprodukte in die Riege der
Hauptexportgiiter auf. Letztere machen

bereits ein Viertel der land- und forstwirt-
schaftlichen Ausfuhren aus.

Als gréfiter Abnehmer behauptete sich
die EU vor den USA. Sprunghaft stiegen
2004 auch die Importe an: Sie betrugen
31,5 Mrd USD (Vorjahr: 25 Mrd USD, plus
26 Prozent) und lieRen das Handelsbi-
lanzdefizit auf einen neuen Hochstwert
von 5,52 Mrd USD (Vorjahr: 5,1 Mrd USD)
klettern. Vietnam kaufte im Ausland vor
allem Vorerzeugnisse, Raffinerieproduk-
te, Maschinen und Ausriistungen ein.

Zur Finanzierung seines Handels-
bilanzdefizits standen dem Land auch
2004 hohe Zufliisse an auslandischen
Direktinvestitionen (FDI), an internatio-
naler Entwicklungshilfe (ODA) und Uber-
weisungen der Auslandsvietnamesen zur
Verfligung. Dass ausldndische Investoren
ihre FDI-Zusagen um 35 Prozent auf 4,1
Mrd USD erhohten, steht im Einklang mit
einer insgesamt positiven Einschdtzung
der makrotkonomischen Lage und wirt-
schaftlichen Aussichten durch den Inter-
nationalen Wahrungsfonds (IWF).

Wirtschaftsbeziehungen mit
Deutschland entwickeln sich positiv
Es wurden 679 neue Projekte tiber eine
Gesamtinvestitionssumme von 2,16
Mrd USD (plus 4,6 Prozent) genehmigt,
wadhrend bei 458 Projekten Kapitalauf-
stockungen in Hohe von 1,94 Mrd USD
vorgenommen wurden. Mit 2,85 Mrd USD
nahmen die tatsdchlichen FDI-Zufliisse
um 7,5 Prozent zu. Auch die ODA-Geber
verstdrkten im vergangenen Jahr ihr
Engagement nochmals. Sie gaben beim
Treffen der Konsultativgruppe fiir 2005
eine Rekordzusage von 3,44 Mrd USD ab.
SchlieBlich tiberwiesen auch die 2,7
Millionen im Ausland lebenden “Viet-
Kieu“ mit 3,8 Mrd USD mehr als jemals
zuvor. Nach IWF-Berechnungen ist das
Zahlungsbilanzdefizit damit auch im
vergangenen Jahr unter der Fiinf-Prozent-
Marke (bezogen auf das BIP) geblieben.
Die deutsch-vietnamesischen Wirt-
schaftsbeziehungen haben sich 2004
weiter erfreulich entwickelt. Der bis Ende
November erfolgte Anstieg des beidersei-
tigen Handels um {iber 20 Prozent ldsst
ein deutlich zweistelliges Plus und eine
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Uberschreitung der Marke von zwei Mrd
EUR erwarten. Allerdings tiberdeckt der
positive Effekt der Airbus-Auslieferungen
die Tatsache, dass der Export von Ma-
schinen und elektrotechnischen Erzeug-
nissen unter seinem Potenzial verharrt.
Ausbaufdhig bleiben auch die Direkt-
investitionen, die 2004 nur 6,2 Mio USD
ausmachten. Deutschland nimmt damit
unter den Auslandsinvestoren nur den 21.
Platz ein. Wichtigste Wirtschaftsprojekte
2004: Lieferung von 16 Diesellokomo-
tiven von Siemens/Vossloh, Lieferung
eines Zementwerks von Polysius, Bau
des Nationalen Konferenzzentrums durch
gmp/Inros Lackner.

Trotz dieser Erfolgsmeldungen ist
Vietnam auf seinem Weg wirtschaftlicher
Reformen nicht ungefdhrdet ins neue Jahr
gegangen. Die offizielle Inflationsrate von
9,5 Prozent ist nicht nur Folge importierter
Teuerung, sondern auch Ausdruck einer
Finanzierung von Wachstum “auf Pump*,
und zwar durch einen hohen Anteil von
fragwiirdigen Krediten fiir Staatsunter-
nehmen. Deren Schuldenlast bleibt fiir
die Regierung und ihre Staatsbanken eine
schwere Biirde. Sie hat zwar eine neue
Privatisierungsformel verkiindet, aber ob
sie funktioniert, bleibt abzuwarten.

Unverdndert setzt die Hanoier Fiihrung
auf massive staatliche Investitionen in
die wirtschaftliche und soziale Entwik-
klung (16,5 Mrd USD). Der Privatsektor
wachst zwar (35.000 neue Unternehmen),
doch ist unbekannt, wie viele kleine und
mittlere Unternehmen unter ungiinstigen
Bedingungen {iberleben. SchlieBlich
schafft auch der WTO-Beitritt - fiir Dezem-
ber 2005 angepeilt und keineswegs unre-
alistisch - nicht nur Gewinner. Der Wett-
bewerbsdruck wachst, hohe Zollmauern
und nichttarifdre Handelsschranken
brechen weg, was viele Akteure auf den
noch geschiitzten Markten unvorbereitet
trifft. Dazu fehlt es an iberzeugenden
Konzepten, wie mehr Wertschopfung im
Land erzielt werden kann. Doch an einem
mangelt es in Vietnam nicht: an der Zu-
versicht, die Probleme zu meistern.

Dr. Oliver Schnakenberg
Botschaftsrat
Deutsche Botschaft Hanoi
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Die Sick AG aus dem Schwarzwald-Ort Waldkirch zieht es nach Indien

Hohes Wachstum, gute Stimmung

Die Sick AG, Waldkirch, hat sich als einer
der weltweit fiihrenden Hersteller von
Sensoren und Sensorlosungen fiir indus-
trielle Anwendungen etabliert. Im Marz
geht der Konzern aus dem Schwarzwald
nach Indien, wo er eine Tochtergesell-
schaft gemeinsam mit einem einheimi-
schen Minderheitsgesellschafter gegriin-
det hat. Der siidasiatische Subkontinent
lockt mit hohen Wachstumsraten und
einer Regierung, die den Biirokratieabbau
ernst nimmt.

Die Sick AG war bis zum Start der neuen
Gesellschaft in Indien durch einen exklu-
siven Distributor vertreten. Das starke
Wachstum derindischen Wirtschaft, ins-
besondere die enormen Wachstumsraten
in derindustriellen Produktion, liefien
bei dem Sensorhersteller den Entschluss
reifen, zukiinftig durch eine eigene
Tochtergesellschaft vor Ort vertreten und
somit ndher am Markt zu sein. Damit soll
auch den indischen Kunden das Produkt-
Know-how, das Applikationswissen und
der After-Sales-Service auf dem hohen
Niveau des Sick-Konzerns angeboten
werden kdnnen.

Eine Markstudie sollte zundchst einen
Uberblick iiber die Chancen von Sick im
indischen Markt geben. Die Ergebnisse
dieser Analyse bestédtigten die Erwartun-
gen: Die industrielle Produktion in Indien
ist 2004 um etwa sieben Prozent gestie-
gen, fiir das laufende Jahr wird von einer
noch hoheren Steigerungsrate ausge-
gangen. Dies belegt etwa das Wachstum
im vergangenen November, das bei acht
Prozent lag.

Die fiir das Segment Fabrikautoma-
tion der Sick AG interessanten Branchen
weisen gegeniiber dem Wachstum der
Industrieproduktion teilweise noch weit
hohere Zuwdchse aus. Am Beispiel der
Automobilindustrie wird das am deut-
lichsten: Diese setzte 2004 liber eine
Million Kraftfahrzeuge ab. Die Exporte

von Kraftfahrzeugen sind um knapp 89
Prozent gestiegen. Aber auch die Inlands-
nachfrage hat mit 900.000 neuen Fahr-
zeugen um {iber 27 Prozent zugelegt.

Gleiches gilt fiir Nutzfahrzeuge: die
Herstellung stieg um 38 Prozent auf fast
300.000 Einheiten. Hinzu kommen Mo-
peds, Motorrdder und die dreiradrigen
Motor-Rikschas. Einschlieflich dieser
Fahrzeuge belief sich der Fahrzeugmarkt
2004 auf 7,4 Millionen Einheiten.

Aber auch die Maschinenbauindustrie
legt enorm zu. Das Wachstum in dieser
Branche lag 2004 gegeniiber dem Vorjahr
bei 14 Prozent nach einem allerdings
schwachen 2003. Gute Absatzchancen
werden zudem in der nahrungsmittelver-
arbeitenden sowie in der Verpackungsin-
dustrie erwartet. Die starke Ausbreitung
europdischer Anbieter aus der Industrie
der Verpackungsmaschinen ist ein Zeug-
nis fiir die Marktchancen auf dem indi-
schen Subkontinent.

Auch traditionelle Kunden bieten eine
Basis fiir einen erfolgreichen Start

Im Sog der expandierenden Industrie-
produktion ist auch die Logistikbranche,
ein fiir Sick sehr wichtiger Sektor, im
Aufwind. Hinzu kommen anstehende In-
frastrukturprojekte wie der Ausbau derin
Indien haufig veralteten Flughafen. Diese

mochte Sick mit modernen Barcodelese-
systemen ausriisten.

»Man muss vor Ort gewesen sein, um
die Aufbruchstimmung zu fiihlen“, sagt
Wolfgang Windau. Der Manager Business
Development der Sick AG hat im Februar
gemeinsam mit einer der grofiten deut-
schen Wirtschaftsdelegationen an einer
Reise des German-Indian Round Table
teilgenommen. Dabei hat Windau viele
deutsche und indische Firmen besucht.

Auch fiir den Bereich der Prozessau-
tomation — hier tritt der Konzern unter
der Marke Sick Maihak an — geht das
Unternehmen von einem interessanten
Marktvolumen aus. Hier werden vor allem
Erfolge mit der Ultraschalldurchfluss-
messung im Bereich der erdgaserzeu-
genden Industrie erwartet. Aber auch die
traditionellen Kunden wie die Hersteller
energieerzeugender Anlagen, die Zement-
industrie, die Entsorgungsindustrie sowie
die Petrochemie bieten eine breite Aus-
gangsbasis flir einen erfolgreichen Start
der Gasanalyse- und -messgerdte der Sick
Maihak GmbH.

Der Sensorikmarkt bietet bisher nur
einfache Anwendungen

Sick ist optimistisch, nicht nurvom
Wachstum in Indien profitieren zu kén-
nen, sondern auch Anteile im bestehen-
den Markt gewinnen zu kénnen, derim
Bereich der Sensorik noch zum groten
Teil aus einfacheren Anwendungen
besteht. Da komplexe Konzepte wie
Bildverarbeitung, Mustererkennung und
dezentral verteilte Intelligenz weltweit

Die Nummer 26: Markteintritt in Indien

Ihre Sensoren und Sensorlésungen ver-
treibt die Sick AG in der Fabrik- und der
Prozessautomation. Bei der Fabrik-
automation liegt der Schwerpunkt

des Unternehmens auf Lésungen fiir
die industrielle Automation, den Un-
fall- und Personenschutz sowie der
automatischen Identifikation. Fiir diese
Anwendungen bietet der Konzern aus
Waldkirch Produkte wie Lichtschranken,
Lichtgitter, Lasermesssysteme, Bildver-
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arbeitungskameras und Barcodelesege-
rdte an.

Das Segment Prozessautomation be-
fasst sich mit der Analysenmesstechnik
fiir die Gas- und Staubmessung sowie
mit der Prozessmesstechnik, besonders
der Gasdurchflussmessung mittels Ultra-
schall. Nun geht die Sick AG, die bisher
in 25 Landern der Welt mit eigenen Toch-
tergesellschaften vertreten ist, im Marz
2005 den Markteintritt in Indien an.
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auf dem Vormarsch sind, bietet sich

die Chance, mit innovativen Produkten,
umfassendem Applikationswissen und
hochwertiger Ldsungskompetenz von Be-
ginn an als kompetenter Partner auch fiir
schwierige Applikationen aufzutreten.

Im Oktober 2004 beschloss der Kon-
zern, die Sick India Pvt. Ltd. zu griinden.
Fiir die gesellschaftsrechtliche Ausgestal-
tung boten sich folgende Alternativen an:
eine hundertprozentige Tochtergesell-
schaft, eine durch eine Drittgesellschaft
aufzubauende Firma, die im Rahmen
eines BOT-Modells (Build Operate Trans-
fer) dann nach einigen Jahren auf die Sick
AG zu 100 Prozent {ibertragen werden
wiirde oder ein Joint Venture mit einem
indischen Partner.

Indische Regierung arbeitet mit hohem
Tempo am Biirokratieabbau

Um einen zufriedenstellenden Anteil am
Markt fiir Fabrikautomation zu erzielen,
bedarf es bei der Grofe des Landes

einer Vielzahl von Einzelkontakten, die
erst hergestellt werden miissen. Da
derindische Markt sehr stark von per-
sonlichen Beziehungen gepragt wird,
bendtigt man ohne einen zuverldssigen
leistungsstarken Partner, der einerseits
Marktkenntnisse besitzt und andererseits
auch liber Beziehungen zu industriellen
Unternehmen im Markt verfiigt, erheblich
mehr Zeit, um die Gesellschaft profitabel
zu machen.

Fiir Sick schied daher ein Alleingang
in Form der Griindung einer Tochtergesell-
schaft ohne Beteiligung eines indischen
Partners aus. Der Aufbau einer Firma nach
dem BOT-Modell war dem Waldkircher
Sensorhersteller zu riskant. Ein Ubertra-
gungs- und Ausstiegsszenario im Jahr
2005 festzulegen, welches dann einige
Jahre spéater nach indischem Recht reali-
siert werden sollte, konnte nach Ansicht
der Sick-Manager und der beratenden
Anwdlte nicht garantiert werden.

So entschied sich Sick, eine nam-
hafte indische Consulting-Firma mit
technischem Schwerpunkt als Minder-
heitsgesellschafterin die neue Sick India
Pvt. Ltd. aufzunehmen. Die Kooperation
hat sich bereits bewdhrt: Die neue Ge-

sellschaft wurde ohne Schwierigkeiten
innerhalb von etwa zwei Monaten gegriin-
det und registriert. Die Firma wird ihre
Tatigkeit zundchst in Neu-Delhi aufneh-
men (Adresse: Sick India Pvt. Ltd., A-10,
Queen Park, New Delhi-110016, India, Tel:
+91-1126-8679-81). In den Wochen nach
der Griindung wird ein Biiro in Mumbai
erdffnet. Weitere Standorte in Indien sind
geplant und werden 2006 gegriindet wer-
den. Biirokratische Hindernisse bei der
Griindung und Registrierung der Gesell-
schaft sind bislang nicht aufgetreten.
Erstaunlich ist auch, mit welcher
Geschwindigkeit die neue indische Regie-
rung versucht, bilirokratische Hindernisse
abzubauen. Einfuhrzolle wurden und wer-
den weiter deutlich gesenkt, Genehmi-
gungsverfahren abgekiirzt. Grund genug,
optimistisch in die Zukunft zu blicken,
wenn Sick im Mdrz 2005 aktiv mit dem
Vertrieb unter eigener Flagge beginnt.

Guter Einkaufsmarkt fiir Software und
Dienstleistungen in der Forschung
Daneben bietet Indien fiir Sick noch
weitere Chancen. Denn das Land ist fiir
Hochtechnologie nicht nur ein interes-
santer Absatzmarkt, sondern vor allem im
Bereich der Softwaretechnologie und der
Forschungsdienstleistungen ein vielver-
sprechender Einkaufsmarkt. Indische Uni-
versitdten bilden jahrlich rund 200.000
Software-Ingenieure aus. Diese verfiigen
iber ein hohes relevantes Fachwissen in
den fiir Sick wichtigen Kundenmarkten
und in Technologien fiir industrielle Soft-
ware-Erstellung. Daher hat Sick bereits
erste Projekte mit indischen Partnern in
der Forschung und Entwicklung gestartet.

Es bleibt abzuwarten, wie die geplan-
ten Entwicklungsergebnisse in Indien
realisiert werden konnen. Aber sicherist,
dass der Subkontinent ein mit groem In-
teresse zu verfolgender Markt ist, da auf-
grund des guten Ausbildungsstandards
jungerindischer Ingenieure auf gewaltige
Entwicklungskapazitdten zuriickgegriffen
werden kann.

Dr. Martin Krdmer

Leiter der Rechtsabteilung der Sick AG,
Projektleiter Griindung von Sick Indien
martin.kraemer@sick.de
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Wie Geberit seine globale Einkaufsstrategie mit Schwerpunkt China umsetzt

Chancen wahrnehmen, Risiken minimieren

Mit einem Global Sourcing, das fiir Ge-
berit siidlich von Chiasso und 6stlich von
Wien beginnt, mochte die Schweizer Fir-
ma Einsparpotenziale realisieren und die
Einkaufsprozesse parallel zur Internatio-
nalisierung des Unternehmens ausrich-
ten. Dabei richtet der Marktfiihrer in der
Sanitdrtechnik seinen Fokus vor allem
auf den asiatischen Beschaffungsmarkt.

Die Ausgangslage fiir die Beschaffung
in Asien ist gekennzeichnet durch unter-
schiedliche Situationen: Bei Rohmate-
rialien, die 43 Prozent des Einkaufwerts
ausmachen, sind eine eher geringere
Einkaufsmacht und volatile Preise be-
stimmend - im Gegensatz zur Handels-
ware, wo bei stabilen Einkaufspreisen
die Einkaufsmacht weitaus gréf3er ist. Bei
Geberit wird der Prozess des globalen
Sourcings unter der Pramisse der Total
Cost of Ownership gesehen. Zielsetzung
sind mindestens 20 Prozent Einsparun-
gen auf DDP-Basis. Man weif3 bei Gebe-
rit, dass allein die Ankiindigung einer
strategischen Reorganisation bei den
bestehenden Lieferanten Wirkung zeigt:
Preisreduzierungen, Wertanalysen und
Produktinnovationen sind erste Resul-
tate, noch bevor der eigentliche Prozess
begonnen hat.

Das Vorgehen in diesem Prozess ist
iterativ. Es beginnt mit einer systemati-
schen Potenzialerfassung: Welche Mate-
rialien, welche Beschaffungsmarkte und
welche Lieferanten bieten die groBten
Chancen? Um der Gefahr einer Verzette-
lung vorzubeugen, wird danach in groben
Zuigen eine Road Map festgelegt: Priorita-
ten sind festzulegen und im Unternehmen
die entsprechenden personellen Kapazi-
tdten flir diesen Prozess bereitzustellen
und mit der notwendigen Infrastruktur
auszustatten. Der sorgfaltigen Vorberei-
tung und Ausarbeitung der technischen
Dokumente kommt ebenfalls grof3e Be-
deutung zu: Sprache, Normen, Textinhal-

te und die Beschreibung von Werkstoffen
sind anzupassen. Zur Road Map gehort
auch eine systematische Reiseplanung.

Drittes Moment in diesem Prozess ist
die Evaluation der Lieferanten. Ohne Stu-
dium von Internetauftritt und Prospekten,
ohne Messebesuch und Termine vor Ort,
bei dem der Einkdufer von einem Mitar-
beiter aus dem Qualitdtsmanagement be-
gleitet wird - ohne diese Elemente ist das
Bild unvollstandig. Richtofferten, die von
den Lieferanten eingeholt und evaluiert
werden, tragen entscheidend zur Kldrung
der Kostensenkungspotenziale bei.

China in drei relevante Zonen geteilt:
Beijing, Shanghai und Guangzhou
Die Auswahl der Beschaffungsmarkte in
Asien fallt schwerer als in Westeuropa:
China, Taiwan, Korea, Thailand und Ma-
laysia heif3en die ferndstlichen Alternati-
ven, aber auch Indien und die Tiirkei sind
interessante Beschaffungsmarkte. China
selbst zerfallt auf Grund seiner Grofie
in die drei relevanten Wirtschaftszonen
Beijing, Shanghai und Guangzhou, die
jede fiir sich einer gesonderten Analyse
bedarf. Die Beschaffungsaktivitaten be-
ginnen mit folgenden Schritten:
e Erstellung einer detaillierten techni-
schen Dokumentation.

Geberit: europdischer Marktfiihrer in
der Sanitdrtechnik

Eckdaten des schon 1874 gegriinde-
ten Unternehmens, das seinen Kon-
zernsitz in Jona in der Schweiz hat:
5.400 Mitarbeiter in 35 Landern, 24
Vertriebsgesellschaften und 19 spezia-
lisierte Produktionswerke in Europa,
den USA und China. Die Akquisition
von Mapress schon eingerechnet
kletterte der Konzern-Umsatz 2004
auf 1,906 Mrd CHF. Er verteilt sich fast
halftig auf die beiden Produktlinien
Sanitar- und Rohrleitungssysteme.
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Definitive Angebote bei den vorselek-
tierten Lieferanten einholen.
e Musterbestellung und Bemusterungen.

Begleitung vor Ort bei der Produktion
der Erstserie.

Festlegung eines Konzepts fiir das Lie-
feranten- und Qualitdtsmanagement.

Aufgrund Erfahrungen mit den einzelnen
Lieferanten kann ein Lieferantenportfolio
entwickelt werden. Es muss durch ein
verldssliches Verhalten, durch vertrau-
ensbildende MaBnahmen und durch ein
addquates Vertragswesen aufgebaut wer-
den. Das Lieferantenportfolio zementiert
die Sourcingstrategie und ermdoglicht eine
eindeutige interne Kommunikation, die
fiir die Akzeptanz des Global Sourcing-
Prozesses im eigenen Unternehmen erfor-
derlich ist. Die grundlegenden Annahmen
tiber entscheidende Parameter wie
Wahrungskurse, Stiickzahlen, Total Cost
of Ownership-Zuschlag oder die Konsoli-
dierung der Zahlen, auch pro Werk, sind
Bestandteil der internen Kommunikation.

Dual Sourcing und Multiple Sourcing
helfen, Risiken zu minimieren
Strategisch ist eine der Hauptaufgaben,
mogliche Risiken vorauszusehen und zu
minimieren. Das verlangt ein sogenann-
tes Dual Sourcing - einen bestehenden
Lieferanten als ,,Second Source“ zu
halten oder aber einen Lieferanten aus
Fernost als Alternative zum hiesigen Lie-
feranten aufzubauen. Multiple Sourcing
bietet die Chance, unterschiedliche
Lieferanten einem Benchmarking zu un-
terziehen und dabei die Erfahrungen zu
sammeln, die fiir die richtige Weiterent-
wicklung einer internationalen Beschaf-
fungsstrategie notwendig sind. Folgende
Sourcing-Modelle kommen in Betracht:
e direkt beim Hersteller
e beim europdischen Lieferanten, der
selbst im Billiglohnland fertigt
e {iber Einkaufsdienstleister in Asien
e {iber Einkaufsdienstleister in Europa.

Aufgrund Erfahrungen ist Geberit zum
Schluss gekommen, dass die beiden
zuerst genannten Modelle den Vorzug
geniefien. Risiken lassen sich tiber ver-



schiedene Lander verteilen. China als
drittgroBte Exportnation der Welt diirfte
jedoch in keiner Beschaffungsstrategie
fehlen. Die komparativen Vorteile liegen
in einem praktisch unbegrenzten Poten-
zial billiger Arbeitskréfte, einer steigen-
den Arbeitsproduktivitdt, verbesserten
Terms of Trade und einer wachsenden
Nachfrage im Land selbst.

Sind diese Voriiberlegungen und
Vorbereitungen abgeschlossen, steht die
Organisation des Prozesses im Vorder-
grund. Alle Projekte werden bei Geberit
vom Corporate Supply Chain Manage-
ment (CSCM) koordiniert. Die lokalen Ge-
sellschaften sind in den Gesamtprozess
integriert. Das CSCM ist ,,Lead Buyer* fiir
das Einkaufsmanagement, entscheidet
iber das Lieferantenportfolio und fungiert
als Verbindungsstelle zwischen den Ge-
berit-Gesellschaften.

Die Vertragswerke dhneln denen in
europdischen Landern

Wie stellt sich nun gegenwartig das Port-
folio der Lieferanten dar? Zur Bestimmung
der Positionierung eines Lieferanten hilft
ein Diagramm mit den beiden relevanten
Achsen Preis und Risiko, wobei letztere
durch mehrere Faktoren bestimmt wird
(siehe Abbildung unten). Es wird erganzt
durch eine saubere Listung der durch die
Portfoliolieferanten verwendeten Tech-
nologien und Materialien. Bei der Umset-
zung in Vertrdge spielen die besonderen
Rahmenbedingungen Asiens nicht immer

eine zentrale Rolle. Ein Liefervertrag regelt
wie liberall die grundsatzlichen Spielre-
geln der Kooperation. Er beinhaltet keine
finanziellen Verpflichtungen und regelt
die Preisentwicklung, die Performance
in Sachen Qualitdt und Termintreue. Er
klart die Zahlungs- und Lieferbedingun-
gen, setzt Umwelt- und Sozialgrundsatze
durch und sichert den Schutz vor Kopien
sowie gegebenenfalls Exklusivitat. Auch
die Verpflichtung zu Pre Shipment Inspec-
tions ist fester Bestandteil jedes Vertra-
ges, entweder durch eigene Mitarbeiter
oder externe, spezialisierte Dienstleister.
Ein zweites Vertragswerk zielt auf die
Qualitat: Die Qualitdtssicherungsverein-
barung mit asiatischen Zulieferern ist der
mit europdischen Lieferanten dhnlich.
Es wird die Produkthaftpflicht vereinbart
und individuell kénnen Versicherungs-
formen wie Haftsummen ausgehandelt
werden. Entscheidender Bestandteil sind
auch Zeichnungen, Priifplane und Verpa-
ckungsvorschriften.

Qualitdtsbemiihungen stehen bei
Geberit im Mittelpunkt

Schlie3lich wird mit den Portfoliolieferan-
ten ein Mengenkontrakt abgeschlossen
-in der Regel iber einen Jahresbedarf. Die
Disponenten der Geberit-Werke rufen auf
dieser Basis eine bestimmte Menge zu ei-
nem bestimmten Zeitpunkt ab und legen
den genauen Liefertermin fest.

Die Qualitat ist das beherrschende The-
ma beim Global Sourcing und wird bei

Portfolio bevorzugter Lieferanten-Metallteile

gering
+ Black Monkey + Golden Horse
+ Night Bird
<4 Yellow Dragon
Preise VI
(FOB)
hoch
hoch gering
Risiko
- Qualitat - Fahigkeit - Logistik
- Strategie -F&E/Service - Management
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Geberit deswegen ebenfalls systematisch
angegangen. Dabei sind folgende Schritte
verbindlich festgelegt:

e Ablauf aus Q-Sicht ist klar dokumen-
tiert und fiir alle Standorte verbindlich.

e Technische Spezifikationen und An-
forderungen sind mit hohem Detaillie-
rungsgrad ausgearbeitet.

e Alle Lieferanten werden vor Projektstart
qualifiziert und auditiert.

e Bemusterungsresultate werden detail-
liert kommuniziert und Verbesserungs-
vorschlage gemacht.

¢ Intensive Begleitung vor Ort bei der
ersten Produktionsserie.

e Pre Shipment Inspections durch ge-
schulte, lokale Geberit-Mitarbeiter.

e Freigabe der Lieferung ist die Voraus-
setzung fiir die Zahlung.

e Intensive Abstimmung mit den Q-Mitar-
beitern der empfangenden Werke.

In der Logistik als abschlieBendem Ket-
tenglied sind bei Geberit ebenfalls einige
zentrale Prinzipien erarbeitet worden,
die aus Effizienz- und Kostensicherungs-
aspekten durchgdngig angewendet
werden. Alle Vertrage und Bestellungen
werden auf der Basis FOB Abgangshafen
abgeschlossen. Hier war bislang DDP der
tibliche Standard. Transporte werden zu-
dem bei einem weltweiten Partner fiir die
interkontinentale Transportabwicklung
gepoolt. Eine weitere Optimierung von
Transportkosten erfolgt durch sogenann-
te Konsolidierungen.

Die wesentlichen Erfolgsfaktoren des
skizzierten Ansatzes lassen sich wie folgt
zusammenfassen.

e Er muss langfristig angelegt sein und
kann nicht einfach den billigsten Lie-
feranten bevorzugen.

e Ererfordert die Bereitschaft zur Inves-
tition.

e Erverlangt Geduld.

e Erunterstellt vertrauensvolles Verhalten.

e Ererfordert eine intensive Kommuni-
kation, am besten iiber regelmafiige
Besuche, zur Not auch tiber Videokon-
ferenzen.

e Erbenotigt lokale Prdsenz, ohne die

der Ansatz kaum zu realisieren ist.
P Fortsetzung Seite 12
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“Chancen wahrnehmen .......cccceeeeeeeees”

e Es gehort eine Fokussierung auf
Lieferanten und Lieferlander dazu. Die
»low hanging fruit“ ist das richtige Bild
dafiir, dass die Strategie auf leicht
erreichbare Ergebnisse abzielen muss.

Die Risiken beim Sourcing in Asien wer-
den héher, wenn die folgenden Faktoren
nicht beriicksichtigt werden:

e Der zu kurzfristig geplante Erfolg er-
zeugt Druck - nicht nur beim Lieferan-
ten, sondern auch im Unternehmen.

e Technische Unterlagen miissen voll-
standig sein.

e Kollegen aus der Qualitatssicherung
diirfen nicht zu spat eingebunden
werden.

e Zulassungen, Normen und Uberwa-
chungen miissen rechtzeitig vereinbart
werden.

e Kommunikation sollte nicht nur per
E-Mail erfolgen.

e Zuviele Intermedidre sollten ebenso
vermieden werden wie die Abhdngig-
keit von einem einzelnen Lieferanten.

e Vermeintlich rundum abgesicherte ,Kil-
ler Contracts* eliminieren moglicher-
weise eher die Lieferantenbeziehung
als die Probleme.

Das Bewusstsein fiir diese internen Fak-
toren soll aber den Blick auf die externen
Faktoren nicht triiben, von denen Erfolg
oder Misserfolg einer Sourcing-Stra-
tegie ebenfalls abhangig sind. Bei der
Beurteilung der verschiedenen Beschaf-
fungsmarkte werden folgende Chancen
erkannt:

e Taiwan, Thailand, Malaysia und Korea
werden bevorzugt.

e In China werden gréf3ere Firmen mit
einem Management aus Taiwan oder
Hongkong, das iiber gute Englisch-
kenntnisse verfiigt, praferiert.

e Beriicksichtigung der regionalen
Infrastruktur und Konzentration auf die
Ballungszentren.

e Anstreben einer langfristigen Zusam-
menarbeit, fiir die eine gute Vertrau-
ensbasis, eine hohe Arbeitsmoral,

Newsletter fiir Beschaffung, Outsourcing und Produktion in Asien

Lernbereitschaft und Schnelligkeit die
Bedingungen sind.

Die entsprechenden externen Risiken las-

sen sich wie folgt darstellen:

e Indonesien, Vietnam und die Philippi-
nen weisen die grofiten Risiken auf.

e |n der Volksrepublik sind kleine
Betriebe, unklare Besitzverhdltnisse
und mangelnde Sprachkenntnisse das
grofite Risiko.

e Risiken entstehen auch aus Wahrungs-

schwankungen.

e Extreme technische Anforderungen
etwa bei Legierungen, Toleranzen oder
Messvorschriften erhohen das Risiko.

e Umweltaspekte stellen einen sehr
hohen Risikofaktor dar.

AbschlieBend sei einer der gewichtigsten
Risikofaktoren beim Einkauf in China an-
gesprochen: Er betrifft die Wandlung der
asiatischen Lieferanten hin zu mdéglicher-
weise starken Markenanbietern. Ein Zitat
aus der Financial Times verdeutlicht diesen
Zusammenhang. ,,Ein chinesischer Pro-
fessor an einer franzdsischen Grand Ecole
sagte, dass er die franzdsische Lebensqua-
litat genossen habe, aber die Studenten
sehr selbstzufrieden fand. Er ziehe die
Lehrtdtigkeit in Shanghai vor, da seien die
Studenten neugieriger und energischer.
Europa sollte sich das merken.*“
Adriaan 't Gilde
Corporate Supply Chain Manager,
Geberit

Ersparnisse will Geberit ohne die Hilfe von Einkaufsdienstleistern erzielen

,»,Mindestens 20 Prozent netto*

Geberit beschafft nur dann in Asien,
wenn die Einsparungen mindestens

20 Prozent betragen. Im Interview mit
»sourcing asia® erklart Adriaan "t Gilde,
Corporate Supply Chain Manager des
Schweizer Sanitdarunternehmens, wa-
rum ,,second sourcing* au3erordentlich
wichtig ist und warum er auf externe Ein-
kaufsdienstleister verzichtet.

Herr "t Gilde, wie hoch ist ungefihr
das Einsparungspotenzial durch die
von lhnen durchgesetzte Methodik?

Abhdngig von der jeweiligen Teilegruppe
liegt das Einsparpotenzial zwischen 20
und 35 Prozent - auf der Basis ,total cost
of ownership“. Fuir Gussteile liegt es im
oberen Bereich, flirandere Metallteile ist
es geringer. Als interne Hiirde arbeiten wir
mit Nettoeinsparungen von mindestens 20
Prozent.

Welche Rolle spielt bei Ihnen das
»second sourcing“?

Eine ,,second source“ st fiir uns sowohl
aus beschaffungsstrategischen als auch
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aus Risikogriinden zwingend notwendig.
Die ,,second source* kann entwederin
Fernost oder in einem europdischen Land
sein. Das ist abhdngig von technischen
und logistischen Aspekten sowie wirt-
schaftlichen Gegebenheiten im Fall klei-
nerer Stiickzahlen.

Warum haben Einkaufsdienstleister
bei lhnen keine Chance?

Ich wiirde sagen: Sie haben nur eine klei-
ne Chance! Da es sich um fertigungstech-
nisch und qualitativ sehr anspruchsvolle
Teile handelt, ist die direkte, schnelle
Kommunikation duBerst wichtig. AuBer-
dem mochten wir die Produktionsstatte
selber auditieren und qualitativ beglei-
ten. In einer solchen Konstellation fiihrt
der Einbezug eines Einkaufsdienstleisters
zu einer hoheren Komplexitat der ohne-
hin schon aufwendigen Projekte. Auch
die Kostenseite ist nicht zu vergessen:
Der Dienstleister méchte ja auch seine
Marge einkalkulieren. Wir haben uns aus
diesen Griinden entschieden, den direk-
ten Weg zu gehen.

Das Gesprdch fiihrte Hans Gdng
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Eine Kurzinformation von sourcing asia zur CeBIT 10.-16.03.2005

China ist im Kommen - Linderpavillons
erleichtern Orientierung

Uber tausend

Aussteller aus Asien

auf der CeBIT

Asien ist der weltweit wichtigste

Produktionsstandort fiir viele elektronische

Produkte. Dies zeigt sich auf der weltweit
grofiten Fachmesse fiir Computer und IT,
der CeBIT, die vom 10. bis 16. Mdrz 2005
in Hannover stattfindet. In einer rasend
schnellen Geschwindigkeit entwickeln
Newcomer neue Produkte und Verfahren.
Besonders Greater China mit weit iiber
tausend Ausstellern legt dieses Tempo
vor. So wie zuvor Japan, das innerhalb
kurzer Zeit die Vorherrschaft in einigen
elektronischen Bereichen, wie digitale

Fotografie, ibernahm, steht jetzt China vor
dem grof3en Sprung auf den Weltmarkt. Nur
ist China noch schneller und das Land etwa

zehn mal so grof3.

Um sich einen Uberblick der wichtigsten
Anbieter zu machen und Geschifte
anzubahnen, ist keine aufwendige Reise

nach Asien notwendig. Ein Rundgang durch

diesen neu entstehenden asiatischen
Kontinent der elektronischen Wirtschaft
ist ohne grof’en Aufwand auf der CeBIT

moglich. Die wichtigsten Produzenten, aber
auch viele kleine Spezialanbieter, kommen

nach Hannover. Asiatische Anbieter haben
dabei in jiingster Zeit ihre Markenstrategie
ausgebaut und nehmen die Vermarktung
ihrer Produkte selbst in die Hand. Fiir
manche Einkdufer erméglicht dies nicht
nur einen einfacheren Einkauf. Durch den
Direktbezug sind zudem auch giinstigere
Einkaufspreise zu erzielen.

Einen guten Uberblick bieten die
Gemeinschaftsstande der asiatischen

Aussteller, die in fast allen Hallen zu finden

sind. Hier ist nach Produkten geordnet
eine Vielzahl von kleineren Unternehmen
zu finden, die oft neben dem Verkauf

ihrer Produkte auch Kooperations- und
Technologiepartner oder Vertriebspartner
suchen.

TAIWAN

Die kleine Inselrepublik Taiwan stellt zum
wiederholten Male die meisten Aussteller
auf der CeBIT. Taiwanesische Aussteller
bieten fast alle elektronische Produkte
und Zubehér. Einen guten Uberblick tiber
die taiwanesische Produktwelt bietet der
Katalog ,,Taiwan Technology at CeBIT,

der an den Gemeinschaftsstanden zu
bekommen ist. Dort und an den Standen
der grofien taiwanesischen Aussteller
fiihrt kaum ein Weg vorbei. Sie sind fast

in allen Hallen zu finden. Am 11. Marz
2005 veranstaltet das Taiwanesische
Wirtschaftsministerium zusammen mit

der Taiwanesischen Handelférderung

ab 13.30 Uhrim Convention Center des
Messegeldndes das ,, Taiwan IT Industry
Forum®. Neben Fachleuten aus Handel und
Wissenschaft sind dort einige nahmhafte
taiwanesische Unternehmen zu finden, die
ihre technologischen Neuentwicklungen
vorstellen. Gerade fiir Neueinsteiger bieten
Foren und Seminare wahrend der Messe
nicht nur wertvolle Informationn - Hier
entstehen auch niitzliche Kontakte, die
beim praktischen Geschéft eine wertvolle
Hilfe bieten konnen.

VOLKSREPUBLIK CHINA

Die taiwanesischen Unternehmen
produzieren fast alle auf dem chinesischen
Festland. Das Reich der Mitte entwickelt
zudem seine eigene IT-Branche mit einer
rasenden Geschwindigkeit. Auch bei
den Ausstellern aus der Volksrepublik
China ist eine breite Produktpalette zu
finden. Auf der CeBIT prasentieren sich
auch die beiden wichtigsten Standorte
der Elektronikindustrie, Shenzhen und
Shanghai.

Die Shanghai Municipal Information
Commission veranstaltet mit der
Deutschen Messe AG, Hannover,

am Montag, den 14. M&rz 2005 im
Convention Center ein ganztdgiges
IT-Kooperationsforum. Neben einem
Markt- und einem Produktiiberblick geben
Spezialisten Auskiinfte iiber Geschafts-,
Kooperations- und Bezugsmaglichkeiten.
Produktschwerpunkte sind
Telekommunikation,
Automobilelektronik und
Computerzubehdér.

HONGKONG

Uber 180 Unternehmen aus dem
chinesischen Sonderwirtschaftsgebiet
Hongkong zieht es nach Hannover. Neben
elektronischen Produkten bietet Hongkong
Dienstleistungen rund um die IT-Branche
und Wissenschaftszugédnge. Weitere
Informationen und Unterstiitzung bei

dem Zugang zum gesamten chinesischen

Markt bietet der Hong Kong Trade
Development Council (HKTDC) auf seinen
Gemeinschaftsstanden in den Hallen 12
und 13 (Telekommunikation) sowie 19
(Informationstechnologie).

SINGAPUR

Auch Singapur prasentiert neben
seinen IT-Produkten hauptsachlich
seine Dienstleistungen als
Wissenschaftsstandort.

MALAYSIA

Aus Malaysia kommen IT- und
Telematikprodukte sowie
Anwendungssoftware. Das
siidostasiatische Land md&chte sich mit
seinem ,,Multimedia Corridore“ (Halle 20,
Stand Bos) in der neuen Stadt Cyberjaya
als asiatisches IT-Zentrum etablieren.

INDIEN

Indien bietet neben eher einfachem IT- und
Telekommunikationszubehdr tiberwiegend
Software und Outsourcinglésungen. Uber
die weiteren Geschaftsmdoglichkeiten mit
indischen Firmen informiert der ,,Electronic
and Computer Software Export Promotion
Council of India®, der auch die indischen
Gemeinschaftsstdande in den Hallen 5, 8, 11
und 19 betreut.

SUDKOREA

Stuidkorea, mit tiber 200 Ausstellern, bietet
einerseits die breite IT-Produktpalette und
andererseits Markenprodukte von seinen
bekannten Konzernen.

JAPAN

Aus Japan sind lediglich 36 Unternehmen
zu finden. Japan ist jedoch auf der

CeBIT weitaus stdrker vertreten. Die
grofien japanischen Unternehmen sind
langst internationale Player und haben
Niederlassungen in Deutschland, iiber die
ihre Messebeteiligung lauft.

m Aussteller 2005

Australien 12
Bangladesch 9
VR China 320
Hongkong 181
Indien 59
Japan 36
Stidkorea 206
Malaysia 25
Pakistan 3
Philippinen 6
Singapur 34
Taiwan 854
Thailand 7
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Halle 1

China/Gemeinschaftsstand
VRC-201204 Shanghai
Halle 1, Stand 3g 2

Hannover Fairs China Ltd. / Shanghai
Room 301, 393 Yinxiao Road
VRC-201204 Shanghai, Pudong

Tel.: +86-21/50456700
FAX: +86-21/38863797
hmesse@hfchina.com

Halle 2

Singapur/Gemeinschaftsstand
SGP-188024 Singapore
Halle 2, Stand D46

International Enterprise / Singapore
230 Victoria Street, #09-00

Bugis Junction Office Tower
SGP-188024 Singapore

Tel.: +65-63376628

FAX: +65-63376898
enquiry@iesingapore.gov.sg

Halle 3

Thailand/Gemeinschaftsstand
T-10900 Bangkok
Halle 3, Stand Cé5

Department of Export Promotion
Ministry of Commerce

Royal Thai Government

22/77 Rachadapisek Road
T-10900 Bangkok, Chatuchak

Tel.: +66-2/5135400
FAX: +66-2/5120324
operdep@depthai.go.th

Neuseeland/Gemeinschaftsstand
NZ- Auckland
Halle 3, Stand B1s

New Zealand Trade & Enterprise
Level 11, ANZ Centre

23-29 Albert Street

NZ- Auckland

Tel.: +64-9/3025489

FAX: +64-9/3664767
hans.frauenlob@nzte.govt.nz
www.nzte.govt.nz

Halle 4

Bangladesch/Gemeinschaftsstand
BD-1000 Dhaka
Halle 4, Stand C75

Export Promotion Bureau Bangladesh
122-124 Motijheel C/A
BD-1000 Dhaka

Tel.: +880-2/9568000
epbtic@pradeshta.net

Halle 5

Indien/Gemeinschaftsstand
IND- New Delhi 110016
Halle 5, Stand B48

Electronics and Computer
Software Export Promotion
Council of India

Opp. Asiad Village

IND- New Delhi 110016
Tel.: +91-11/26964463
FAX: +91-11/26853412
esc@vsnl.com

Halle 6

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-110 Taipei
Halle 6, Stand C57

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-110 Taipei
Halle 6, Stand Bs4

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-110 Taipei
Halle 6, Stand C45

Hannover Pacific Corporation
Suite 2206, 22 Fl., Sec. 1

333 Keelung Road

RC-110 Taipei

Tel.: +886-2/27576588
FAX: +886-2/27576988
dmaghptp@ms1y7.hinet.net

Halle 12

China/Gemeinschaftsstand
VRC-201204 Shanghai
Halle 12, Stand Do6

Hannover Fairs China Ltd.
Shanghai

Room 301

393 Yinxiao Road

Pudong

VRC-201204 Shanghai

Tel.: +86-21/50456700
FAX: +86-21/38863797
hmesse@hfchina.com

China/Gemeinschaftsstand
VRC-100846 Beijing
Halle 12, Stand E17

CCPIT Electronics & Information
Industry Sub-Council

Rm. 302, Dongsan Bldg.

27 Wanshou Rd.

VRC-100846 Beijing

Tel.: +86-10/68200647

FAX: +86-10/68200632
cebit@ccpitecc.com

China/Gemeinschaftsstand
VRC-100036 Beijing
Halle 12, Stand E30

China National Electronics
Import & Export Corp. (CEIEC)
Rm. 818, Electronics Building
A23 Fuxing Road

VRC-100036 Beijing

Tel.: +86-10/68296498

FAX: +86-10/68213348
Xyz@ceiec.com.cn

Hongkong/Gemeinschaftsstand
HK-SAR Hong Kong
Halle 12, Stand E75

Hongkong/Gemeinschaftsstand
HK-SAR Hong Kong
Halle 12, Stand E78

Hongkong/Gemeinschaftsstand
HK-SAR Hong Kong
Halle 12, Stand D86

Hong Kong Trade
Development Council

Product Promotion Section F
38/F., Office Tower
Convention Plaza

1 Harbour Road, Wanchai
HK-SAR Hong Kong

Tel.: +852-2584/4333
FAX: +852-2824/0249
hktdc@tdc.org.hk

Halle 14

China/Gemeinschaftsstand
VRC-201204 Shanghai
Halle 14, Stand H21

Hannover Fairs China Ltd. / Shanghai
Room 301, 393 Yinxiao Road
VRC-201204 Shanghai, Pudong

Tel.: +86-21/50456700
FAX: +86-21/38863797

China/Gemeinschaftsstand
VRC-100036 Beijing
Halle 14, Stand Hosg

China National Electronics
Import & Export Corp. (CEIEC)
Rm. 818, Electronics Building
A23 Fuxing Road

VRC-100036 Beijing

Tel.: +86-10/68296498

FAX: +86-10/68213348
Xyz@ceiec.com.cn
hmesse@hfchina.com

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-114 Taipei
Halle 14, Stand E22

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-110 Taipei
Halle 14, Stand E28

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-110 Taipei
Halle 14, Stand E38

Hannover Pacific Corporation
1F, No. 37, Ji-Hu Road

RC-114 Taipei, Nei-Hu

Tel.: +886-2/27576588

FAX: +886-2/27576988
sales@bb-wm.com

Halle 15

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-110 Taipei
Halle 15, Stand E51

Hannover Pacific Corporation
1F, No. 37, Ji-Hu Road
RC-114 Taipei, Nei-Hu

Tel.: +886-2/27576588
FAX: +886-2/27576988
sales@bb-wm.com

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-110 Taipei
Halle 15, Stand D38

Hannover Pacific Corporation
Suite 2206, 22 Fl., Sec. 1

333 Keelung Road

RC-110 Taipei

Tel.: +886-2/27576588

FAX: +886-2/27576988
dmaghptp@ms17.hinet.net



Gemeinschaftsstande aus Asien auf der CeBIT 2005

Halle 17

Korea/Gemeinschaftsstand
ROK-137-130 Seoul
Halle 17, Stand F16/1

HBI

Yangjae-Dong 275-2
ROK-137-130 Seoul
Tel.: +82-2/5799831
FAX: +82-2/5799833
info@hfkorea.com

Halle 19

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-110 Taipei
Halle 19, Stand C39

Hannover Pacific Corporation
Suite 2206, 22 Fl., Sec. 1

333 Keelung Road

RC-110 Taipei

Tel.: +886-2/27576588

FAX: +886-2/27576988
dmaghptp@ms17.hinet.net

Hongkong/Gemeinschaftsstand
HK-SAR Hong Kong
Halle 19, Stand B27

Hong Kong Trade
Development Council
Product Promotion Section F
38/F., Office Tower
Convention Plaza

1 Harbour Road, Wanchai
HK-SAR Hong Kong

Tel.: +852-2584/4333
FAX: +852-2824/0249
hktdc@tdc.org.hk

Hongkong/Gemeinschaftsstand
HK-SAR Hong Kong
Halle 19, Stand B4o

Hong Kong Trade
Development Council
Product Promotion Section F
38/F., Office Tower
Convention Plaza

1 Harbour Road, Wanchai
HK-SAR Hong Kong

Tel.: +852-2584/4333
FAX: +852-2824/0249
hktdc@tdc.org.hk

Hongkong/Gemeinschaftsstand
HK-SAR Hong Kong
Halle 19, Stand A27

Hong Kong Trade
Development Council
Product Promotion Section F
38/F., Office Tower,
Convention Plaza,

1 Harbour Road, Wanchai
HK-SAR Hong Kong

Tel.: +852-2584/4333
FAX: +852-2824/0249
hktdc@tdc.org.hk

Hongkong/Gemeinschaftsstand
HK-SAR Hong Kong
Halle 19, Stand B35

Hongkong/Gemeinschaftsstand
HK-SAR Hong Kong
Halle 19, Stand B31

Hongkong/Gemeinschaftsstand
HK-SAR Hong Kong
Halle 19, Stand B21

Hongkong/Gemeinschaftsstand
HK-SAR Hong Kong
Halle 19, Stand B17

Hong Kong Trade
Development Council
Product Promotion Section F
38/F., Office Tower
Convention Plaza

1 Harbour Road, Wanchai
HK-SAR Hong Kong

Tel.: +852-2584/4333
FAX: +852-2824/0249
hktdc@tdc.org.hk

Indien/Gemeinschaftsstand
IND- New Delhi 110016
Halle 19, Stand B11

Electronics and Computer
Software Export Promotion
Council of India

Opp. Asiad Village

IND- New Delhi 110016
Tel.: +91-11/2696 4463
FAX: +91-11/26853412
esc@vsnl.com

Halle 20

China/Gemeinschaftsstand
VRC-518031 Shenzhen
Halle 20, Stand Bo6

Shenzhen Science & Technology
Shangbu Road Central
VRC-518031 Shenzhen

Tel.: +86-755/83699778
FAX: +86-755/83699782
cairuiohun@hotmail.com

China National Electronics
Import & Export

Shenzhen Company

35/F, Block A, Electronics
Science & Technology Bldg.
No. 2070 Shennan Zhonglu
VRC-518031 Shenzhen

Tel.: +86-755/83783243
FAX: +86-755/83780481
hxh@ceiecsz.com.cn

China/Gemeinschaftsstand
VRC-201204 Shanghai
Halle 20, Stand D28

Hannover Fairs China Ltd. / Shanghai
Room 301, 393 Yinxiao Road
VRC-201204 Shanghai, Pudong

Tel.: +86-21/50456700
FAX: +86-21/38863797
hmesse@hfchina.com

Korea/Gemeinschaftsstand
ROK-137-130 Seoul
Halle 20, Stand A29

HBI

Windstone #1513
Yangjae-dong, 275-2
Seocho-gu
ROK-137-130 Seoul

Tel.: +82-2/5799831
FAX: +82-2/5799833
info@hfkorea.com

Halle 21

China/Gemeinschaftsstand
VRC-201204 Shanghai
Halle 21, Stand Bo3

Hannover Fairs China Ltd. / Shanghai
Room 301, 393 Yinxiao Road
VRC-201204 Shanghai, Pudong

Tel.: +86-21/50456700
FAX: +86-21/38863797
hmesse@hfchina.com

Halle 22

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-110 Taipei
Halle 22, Stand A46

Hannover Pacific Corporation
Suite 2206, 22 Fl., Sec. 1

333 Keelung Road

RC-110 Taipei

Tel.: +886-2/27576588

FAX: +886-2/27576988
dmaghptp@ms17.hinet.net

Halle 23

Taiwan/Gemeinschaftsstand
RC-114 Taipei
Halle 23, Stand Ao1

Hannover Pacific Corporation
1F, No. 37, Ji-Hu Road

RC-114 Taipei, Nei-Hu

Tel.: +886-2/27576588

FAX: +886-2/27576988
sales@bb-wm.com

Halle 24

China/Gemeinschaftsstand
VRC-201204 Shanghai
Halle 24, Stand B12

Hannover Fairs China Ltd. / Shanghai
Room 301, 393 Yinxiao Road
VRC-201204 Shanghai, Pudong

Tel.: +86-21/50456700
FAX: +86-21/38863797
hmesse@hfchina.com

China/Gemeinschaftsstand
VRC-201204 Shanghai
Halle 24, Stand Bo8

Hannover Fairs China Ltd. / Shanghai
Room 301, 393 Yinxiao Road
VRC-201204 Shanghai, Pudong

Tel.: +86-21/50456700
FAX: +86-21/38863797
hmesse@hfchina.com

Halle 25

China/Gemeinschaftsstand
VRC-100036 Beijing
Halle 25, Stand A79

China National Electronics
Import & Export Corp. (CEIEC)
Rm. 818, Electronics Building
A23 Fuxing Road

VRC-100036 Beijing

Tel.: +86-10/68296498

FAX: +86-10/68213348
Xyz@ceiec.com.cn



CeBIT-Events 2005:
Asiens ICT-Branche
im Fokus

Besucher der CeBIT 2005 kdnnen
sich in verschiedenen Foren iiber den
asiatischen ICT-Markt informieren.
Auf diesen Veranstaltungen

werden Marktbesonderheiten,

die Branchenentwicklungen und
Moglichkeiten von Kooperation und
Outsourcing diskutiert.

Auf dem ,,Taiwan IT Industry Forum* am
11. Mdrz 2005 berichtet die Direktorin des
Deutschen Wirtschaftsbiiros Taipei (DWB),
Christine Malpricht, tiber die Starken der
taiwanesischen IT-Industrie. Walter Yeh,

stellvertretender Geschéftsfiihrer der
halbstaatlichen Handelsférderungsorgani-
sation Taiwan External Trade Development
Council (TAITRA), zeigt anschlieend

die Kooperationsmdglichkeiten fiir
deutsche Unternehmen auf. Weitere
Redner sind unter anderem James Hsu,
Berater beim taiwanesischen Industrial
Technology Research Institute (ITRI) sowie
Vincent Wang, Marketingdirektor des

im Bereich Netzwerktechnologie tatigen
Unternehmens ZyXEL. Sie diskutieren

die Zukunft der Digitaltechnologie
beziehungsweise der Internet-Telefonie in
Taiwan.

Das ,,Sino-German IT Cooperation Forum*
am 14. Mdrz 2005 steht im Zeichen

der chinesischen ICT-Branche. Jorg
Rudolph vom Ostasiatischen Institut der
Fachhochschule Ludwigshafen gibt einen
Uberblick tiber die Hauptcharakteristika

des chinesischen Hightech-Marktes. Die
Bedeutung von Informationstechnologien
im Automotive-Sektor beleuchtet

Zhang Chuanhong, stellvertretender
Geschaftsfiihrer der Shanghai Automotive
Information Systems Co., Ltd. AnschlieBend
stellt Roland Klein von der Deutsch-
Chinesischen Wirtschaftsvereinigung

e.V. Kooperationsprojekte in der
Softwareentwicklung vor. Ein Praxisbericht
iber die Shanghai Mobile Communication
Co., Ltd. sowie weitere Fachvortrdge runden
das Forum ab.

Der Bundesverband Informationswirtschaft,
Telekommunikation und neue Medien

e.V. widmet sich auf seinem ,,Indo-

German ICT-Forum“ am 14. Mdrz 2005 dem
indischen ICT-Markt. Anhand von Best-
Practice-Beispielen werden unter anderem
Erfolgsfaktoren der deutsch-indischen
Zusammenarbeit erortert.

Taiwan IT Industry Forum

Datum / Ort
Veranstalter

Anmeldung

Freitag, 11. Mdrz 2005, 13.00-16.00 Uhr / Convention Center, Saal 15/16

Taiwan Trade Center, Imnmermannstr. 33, 40210 Diisseldorf

Telefon: 0211/78 18-39, E-Mail: tts.duesseldorf@t-online.de

Ministry of Economic Affairs , Industrial Technology Research Institute, Taiwan External Trade Development Council

Sino-German IT-Cooperation Forum

Datum / Ort
Veranstalter

Anmeldung

Indo-German ICT-Forum

Montag, 14. Mdrz 2005, 09.00 - 17.00 Uhr / Convention Center, Raum Miinchen
Shanghai Municipal Internet Economy, Consulting Center, Deutsche Messe AG und Hannover Fairs China

Deutsche Messe AG, Frau Annette Levy, Telefon: 0511/89-33148, Telefax: 0511/89-33140, annette.levy@messe.de

Datum / Ort

Veranstalter

Montag, 14. M&rz 2005, 10.00 - 13.00 Uhr / Halle 8, Restaurant Merkur

Telefon: 030/27576-145, Telefax: 030/27576-409

Anmeldung
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Bitkom Servicegesellschaft mbH, Albrechtstr. 10, 10117 Berlin, Frau Alexandra Priimke,

Anmeldung per E-Mail erbeten an Frau Alexandra Priimke, a.pruemke@bitkom.org

Communications

(Hallen 11-16, 26, Pavillons 32—-386, Freigelédnde)

Digital Equipment and Systems
(Hallen 1, 2, 1925, 27)

Public Sector Parc
(Halle 9)

future parc
(GEUEE))

Abonnement: www.sourcing-asia.de
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GPS in Zahlen

. Gegriindet: 1996 in Frankfurt /

i 1997 in Singapore

o Elﬂhﬂl me[emem SEW":EE /} ,,,,,,,,,,,, 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
SEPV'CE Lieferantenportfolios
e Sourcing in Asien
e Beschaffungsmarktforschung
e Erstellung von Marktanalysen

Procurement

e Lieferantenmanagement und

7 qualifizierung
' e e Gesamtbetreuung des Einkaufs
i (Auftragsabwicklung und
e Consulting _
e Terminverfolgung)
e Preis- und Vertragsverhandlungen
e Unterstiitzung bei Target Costing und

l..I.I lU u.l .g pS" og i Stics.co m Re-Design/Engineering-Programmen

e Erarbeitung und Umsetzung von
S ’ . Logistiklosungen (z. B. produktions
i }‘ synchrone Anlieferverfahren)
,-f" e Trouble Shooting
a e Erstellung und Einsatz von
eProcurement Losungen

- -
Log IStICS e Potenzialanalysen und strategische

Unternehmensberatung

Quality

e Konzeption und Implementierun
el neuen Produtons-und
- von neuen Produktions- und

Sales Su pPOl‘t 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

World class service
from strategic locations
in Asia with concept.

asiatischen Partnerfirmen

Global Procurement Consulting
Wilfried Krokowski - Executive
Director

Haegerstieg 49

D-34346 Hann. Muenden

in cooperation with: Tel.: +49 (5541) 31220

Fax: +49 (5541) 31 231

giC / AHK / BME E-Mail germany@gps-logistics.com

Internet: www.gps-logistics.com
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Asien lernen: Veranstaltungen zur AuBenwirtschaft

Termin Oort Thema Veranstalter
01.04.2005 Qingdao, Informations- und BMWA - Informations- und Kontaktveranstaltung
Provinz Shandong Kontaktveranstaltung China http://www.ixpos.de
04.04.2005 - Mumbay (Bombay) FRAMES - Internationale Konferenz Hessen
06.04.2005 der indischen Film- und Unterhaltungs-  http://www.wirtschaft.hessen.de
industrie
05.04.2005 - Ludwigsburg China Zulieferer Synergiebdrse VDA
06.04.2005 http://www.forum-china.de
07.04.2005 Miinchen China: Finanzierung, IHK Muenchen
Zahlungsabwicklung, Zahlungs- http://www.bayern-international.de
sicherung - Rechtliche
Rahmenbedingungen fiir Liefergeschifte
09.04.2005 - Kanton (Guangzhou), Deutsch-Chinesisches BMWA - Technische Dienstleister
17.04.2005 Shenzhen, Hongkong  Kooperationstreffen/ http://www.eastbridge.de
Unternehmerreise
13.04.2005 Ludwigshafen Grundkurs Verhandlungsfiihrung IHK Ludwigshafen Pfalz
in der VR China http://www.veranstaltungen.ihk.de
16.04.2005 - Shanghai, Delegationsreise nach China Bayern
23.04.2005 Qingdao, Beijing http://www.bayern-international.de
18.04.2005 Magdeburg Landersprechtag Thailand IHK Magdeburg
http://foreign-trade.de
19.04.2005 - Stuttgart Auslandsbeschéftigung von Bundesverband betriebliche Weiterbildung
20.04.2005 Mitarbeitern in der VR China http://www.global-competence.de
19.04.2005 - Qingdao Unternehmerreise nach China IHK GmbH
30.04.2005 http://www.dihk.de
19.04.2005 Detmold Informationsveranstaltung Indien IHK Detmold
http://www.detmold.ihk.de
21.04.2005 - Wuppertal Erfolgreicher Vertrieb in Asien Bundesverband betriebliche Weiterbildung
22.04.2005 http://www.taw.de
21.04.2005 Miinchen China: Forderungsmanagement IHK Muenchen
und -durchsetzung in China http://www.bayern-international.de
- Produktpiraterie und deren
Bekdampfung
21.04.2005 - Bangalore Unternehmerreise nach Bangalore BMWA - Forschungskooperation
24.04.2005 http://www.intec-online.net
21.04.2005 Frankfurt/Main Automobilzulieferer Thailand Ostasiatischer Verein
http://www.oav.de
21.04.2005 Bielefeld China - Mitarbeitereinsatz profes- IHK Bielefeld
sionell und rechtssicher gestalten http://www.veranstaltungen.ihk.de
26.04.2005 Heilbronn Interkulturelle Kompetenz fiir China IHK Heilbronn
http://www.heilbronn.ihk.de
26.04.2005 Berlin Produkt und Markenpiraterie in China Ostasiatischer Verein
http://www.oav.de
27.04.2005 Ludwigshafen Grundkurs Interkulturelles IHK Ludwigshafen Pfalz
Projektmanagement in der VR China http://www.veranstaltungen.ihk.de
28.04.2005 - Stuttgart Japan-Geschifte erfolgreich managen Bundesverband betriebliche Weiterbildung
29.04.2005 http://www.vdi.de
28.04.2005 Ludwigshafen Essential Tools fiir den Mittelstand: Ostasiatischer Verein
Vertrieb in China http://www.oav.de
30.04.2005 Minchen CCC-Zertifizierung Handwerkskammern

http://www.hwk-muenchen.handwerk.de

u
‘; ; IX POS Quelle: ixpos - Das AuBBenwirtschaftsportal ® Weitere Terminhinweise: www.ixpos.de/kalender ® Mehr Informationen: www.ixpos.de
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Reise und Synergieborse fiir Autozulieferer

Vom 16. bis 23. April 2005 fiihrt das Fo-
rum China in Zusammenarbeit mit dem
Verband der Automobilindustrie (VDA)
und German Industry and Commerce
(GICQ) eine Unternehmerreise fiir Kfz-
Zulieferer nach China durch. Die Reise
fiihrt nach Shanghai, dem traditionellen
Zentrum der chinesischen Automobilin-
dustrie. Nach Angaben des Forum China
stehen dort Werksbesichtigungen und
Gesprdche bei General Motors und Volks-
wagen sowie bei namhaften Zulieferern
wie Bosch, Brose und Kostal auf dem Pro-
gramm. Dariiber hinaus sei ein Treffen mit
Vertretern der erfolgreichen chinesischen
Automobilproduzenten SAIC, Chery und
Geely geplant, welche auch zukiinftig ei-
ne bedeutende Rolle spielen wiirden.

Der Besuch der Messe ,,Auto Shanghai
2005" biete eine gute Gelegenheit, die
Marktteilnehmer und deren Produkte ken-
nenzulernen. Zudem seien die Reisenden
eingeladen, an der VDA-Zulieferkonferenz
teilzunehmen. Diese sei eine hervorra-

Mitarbeitereinsatz
in China

Eine reibungslose und effiziente Entsen-
dung von Fach- und Fiihrungskréften nach
China ist entscheidend fiir den dortigen
Unternehmenserfolg. Dies teilt die Ma-
nagement Circle AG, Eschborn, mit und
veranstaltet am 26. April 2005 in Wies-
baden, am 14. Juni 2005 in Diisseldorf
sowie am 30. Juni 2005 in Miinchen das
Seminar ,,Mitarbeitereinsatz in China“.
Die Teilnehmer wiirden dort unter ande-
rem erfahren, wie sie das Idealprofil ihres
China-Managers ermitteln und Expatriats
aufihren Einsatz vorbereiten. (Ig)

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

gende Kontaktbasis, um mit den lokalen
Entscheidungstrdagern aus der Automobil-
industrie ins Gesprdch zu kommen.
Weiter gehe es in den Norden Chi-
nas, wo neben Volkswagen/Audi ein
chinesischer Zulieferer in der Economic
& Technological Development Zone in
Changchun besucht werde. Wahrend
eines Zwischenstopps in Peking stiinden
Vertreter von BMW, DaimlerChrysler und
der VW Group China fiir Gesprdche zur
Verfligung. Wahrend der Werksbesuche
wiirden die Teilnehmer die verantwort-

lichen Mitarbeiter der Abteilungen fiir Ein-

kauf und Entwicklung kennenlernen.
Bei den Besuchen der Zulieferer stehe

der Erfahrungsaustausch im Vordergrund.

Der Teilnahmebetrag pro Person betragt
4.450 EUR zuziiglich Mehrwertsteuer.

Im Vorfeld der Unternehmerreise rich-
tet das Forum China am 5. und 6. April
2005 in Ludwigsburg bei Stuttgart die
»China Zulieferer Synergieborse“ aus.
Wie das Forum China weiter mitteilt, gebe

es in der Automobilbranche in der Volks-
republik China erste Verteilungskdampfe
tiber den Preis. Diese riihrten aus einem
verhaltenen Wachstum der Binnennach-
frage, dem Markteintritt neuer Hersteller
und dem Aufbau weiterer Kapazitdten zu.
Das gelte nicht nur fiir den Pkw-Bereich,
sondern zunehmend auch bei Nutzfahr-
zeugen. Die Automobilhersteller und ihre
Zulieferer suchten daherintensiv nach
Konzepten, um Herausforderungen zu
bewdltigen wie etwa die richtige Modell-
politik, den lokalen Einkauf, den Aufbau
globaler Einkaufsplattformen, die Zu-
sammenarbeit mit chinesischen Kunden,
den Aftermarket oder die Verlagerung
von Produktion. Die,,China Zulieferer
Synergiebdrse* wolle Antworten auf diese
Fragen geben. Top-Manager internatio-
naler Hersteller und Zulieferer hatten ihre
Teilnahme bereits zugesagt. (Ig)

®  rorum China

I Claudia Barth
Telefon 0221/3109220
claudia.barth@forum-china.de
www.forum-china.de

Fit fiir Messen im Reich der Mitte

Der Besuch einer chinesischen Messe ist
oft der erste Schritt zum Markteintritt in
die Volksrepublik. Vor dem Reiseantritt
sollten sich die deutschen Aussteller be-
ziehungsweise Einkdufer griindlich tiber
die Messepraxis in China informieren.
Dazu bietet jetzt das von der local global
GmbH am 27. und 28. April 2005 in Stutt-
gart veranstaltete Seminar ,,Fit fiir Mes-
sen in China“ Gelegenheit. Am ersten Tag
lernen die Teilnehmer, wie Mensch und
Material kostengiinstig und rechtzeitig
zur Messe kommen, wie Konzepte fiir den
Standbau ausgearbeitet werden, wie be-
gleitende Kommunikationsmafinahmen
auszusehen haben und anderes mehr.
Der darauffolgende Tag stehtim
Zeichen der interkulturellen Vorberei-
tung: In einem Workshop werden die
Teilnehmer fiir die chinesischen Denk-
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und Verhaltensweisen sensibilisiert. In
Fallstudien und Rollenspielen werden
Umgangsformen, Kommunikationsstil,
Verhandlungsformen, Konfliktmanage-
ment und Ahnliches thematisiert. Ein
Sprachseminar rundet die Veranstaltung
ab. Die Teilnahmegebiihr betrdgt 680
EUR. Darin sind zwei Publikationen zum
Asien-Geschift, ,,Der Wilde Osten - Fiinf-
zehn Missverstdndnisse tiber China und
die Chinesen“ von Fons Tuinstra sowie
,Exhibition Market China 2004/2005“
des AUMA (Ausstellungs- und Messe-
Ausschuss der Deutschen Wirtschaft e.V.)
enthalten. (lg)

®  |ocal global GmbH, Stuttgart
I Katarina Vrbjarova
Telefon 0711/22558822
vrbjarova@localglobal.de
www.localglobal.de/training
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Griindung eines Joint Venture in China

Fettndpfchen,
Pleiten und wie es
auch anders geht

Ein deutscher Geschdftsmann und seine
chinesischen Freunde griinden gemein-
sam ein Joint Venture in Baoshan, Shang-
hai. Seine Erfahrung: Wer interkulturell
sensibel ist und die Menschen in China
ernst nimmt, kann dort auch erfolgreich
sein - und auf Behorden treffen, die sehr
kooperationswillig sind.

Eigentlich sollte es ein frohliches Abend-
essen sein, aber es wurde die Geburts-
stunde eines kleinen erfolgreichen Joint
Ventures. Jennys Mann hatte noch ein
paar Freunde eingeladen und wir lie3en
die vergangenen 18 Monate Revue passie-
ren. Irgendwie waren wir erleichtert, dass
der Albtraum voriiber war, und amiisierten
uns kdstlich tiber die Absurditdten, die
Jenny und ich beim erfolglosen Versuch,
eine Produktion fiir Tauchanziige aufzu-
bauen, erlebt hatten.

Das stark handwerklich orientierte
Produktionsverfahren war pradestiniert
fiir geschickte chinesische Hande und
diesbeziiglich habe ich auch nur po-
sitive Uberraschungen erlebt. Auch zu
schlimmsten Zeiten hatte ich mit den ein-
fachen Arbeitern nur Freude. Leider konn-
ten deren unglaubliches Geschick und
Arbeitswillen die Managementfehler und
vor allem die gegenseitige Fehleinschét-
zung seitens der chinesischen und deut-
schen Investoren nicht kompensieren.

Irgendwie geriet ich immer zwi-
schen die Fronten. Einerseits war dem
chinesischen Management nur schwer
zu vermitteln, was die deutsche Seite
wollte, andererseits zeigte diese auch
keinerlei Bereitschaft, die chinesischen
Besonderheiten zu akzeptieren. In der
Volksrepublik China lduft fast alles tiber
Beziehungen, Freundschaft und gegen-
seitige Achtung. Fehlt dieses Gefiihl
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zwischen Geschéftspartnern, so kann
es leicht passieren, dass sich die chine-
sische Seite den Gesichtsverlust teuer
bezahlen l&sst.

Sicherist es fiir einen niichtern kalku-
lierenden Europder manchmal schwierig,
die nétige Geduld aufzubringen, wenn
das chinesische Management wieder
einmal scheinbare Nichtigkeiten lang und
breit diskutiert, aber wir konnen nicht be-
werten, was zum Beispiel eine einfache
Aufgabenumverteilung fiir das Ansehen
des Betroffenen bedeutet. Fiir uns ist
es einfach Arbeit, die jemand erledigen
muss, der geeignet ist. Fiir Chinesen
bedeutet es jedoch einen Schritt nach
oben oder unten in der Hierarchie. Wer so
etwas als Nichtigkeit abtut, hier als Bes-
serwisser auftritt und die chinesischen
Hoflichkeiten negiert, hat keine Chance.

So auch unser,,President®. Bei sei-
nem zweiten Besuch lief er sich nicht
mehrvom Flughafen abholen, zitierte die
General Manager mit Sekretdrin und mir
ins Hilton, wo er dann bis zwei Uhr mor-
gens die Belege aufs Peinlichste priifte
und erklérte, wie diese richtig (deutsch)
gebucht werden. Als Abendessen, der
Hauptmabhlzeit der Chinesen, lief3 er ein
paar Sandwiches aufs Zimmer bringen.

Sandwiches zur Hauptmahlzeit
Der Dolmetscher und ich versuchten,
ihn wiederholt auf die spate Stunde hin-
zuweisen, aber er lief3 sich nicht davon
abbringen, bis ich zu seiner grof’en Verar-
gerung die Sitzung gewaltsam beendete.
Meine Chinesen waren iberhaupt nicht
mehraufnahmefahig, erwar jedoch durch
die Zeitverschiebung putzmunter. Dafiir
lieB er den fiir den ndchsten Tag geplan-
ten Firmenbesuch wegen Ubermiidung
kurzerhand ausfallen, und die Geschéfts-
fiihrerin, die den Besuch liebevoll vorbe-
reitet hatte, verlor erneut an ,,Gesicht“.
Als er dann abends auch noch fast zwei
Stunden zu spdt zum Abendessen mit
dem Fiithrungspersonal und einem einge-
ladenen Behordenvertreter kam, hatte er
sich eine Feindin fiirs Leben geschaffen.
Sicher habe auch ich geniigend
Fehler gemacht, vor allem weil ich nicht
akzeptieren konnte, dass die Hauptqua-
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lifikation von so genanntem ,,Fiihrungs-
personal“ der Verwandtschaftsgrad zum
General Manager war. Jenny hatte als
meine Assistentin gearbeitet und sollte
spater die Produktion leiten, aberihr
fehlten die wichtigen Beziehungen zum
Manager, und es war schon erstaunlich,
mit welcher Dreistigkeit mir das Manage-
ment immer wieder absolut untaugliche
»Produktionsleiter” als Ersatz fiir Jenny
anbot. Angefangen von einem Lagerleiter-
assistenten aus einer Spedition bis hin zu
einer Tante der Geschaftsfiihrerin, deren
»Qualifikation“ in dem gelegentlichen
Gebrauch ihrer Haushaltsndhmaschine
bestand.

Misstrauen gegeniiber allem Fremden
Eine teilweise tibliche Praxis. Der General
Manager baut einen Schutzwall von ,,Fiih-
rungskraften“ aus seiner Verwandtschaft
auf, die im Notfall als ,,Bauernopfer”
dienen. Im besten Fall sitzen diese Tee
trinkend und Zeitung lesend in ihrem
Biiro und sind nur ein kleines Argernis bei
der monatlichen Lohnabrechnung. Aller-
dings glauben sie meistens auch noch,
ihre immense Bedeutung demonstrieren
zu miissen, und geben die unsinnigsten
und leider auch manchmal teuersten
Anordnungen, wenn man gerade einmal
abwesend ist. Die Arbeiter miissen wider
besseren Wissens kommentarlos folgen,
denn es steht ihnen keinesfalls zu, ihrem
Lvorgesetzten“in irgendeiner Weise zu
widersprechen. Natirlich sind sie aber
fiir die Fehler verantwortlich und nehmen
alles schuldbewusst auf sich.

Dieses System resultiert aus dem
wohlbegriindeten tiefen Misstrauen der
Chinesen allem Fremden gegeniiber.
Dass das auch erfolgreich sein kann,
sieht man an vielen ,,Familienbetrieben®,
die in Singapur oder Hongkong zu machti-
gen Konzernen heranwuchsen.

So hatte ich auch mit Jenny anfangs
Probleme, weil es fiir Chinesen undenk-
barist, gegen ihre Landsleute, aber fiir
einen Auslander Stellung zu beziehen.
Ich machte ihr verwundert Vorwiirfe,
warum in meiner Abwesenheit Personal
umbesetzt oder Produkte anders gefertigt
wurden, als wir besprochen hatten. Das



P wurde dann von der Geschiftsfiihrung

immer als ,,Missverstandnis“ und Kom-
munikationsproblem dargestellt - die
beliebteste Ausrede.

Erst spater kam Jenny langsam mit der
Wahrheit heraus, als sie zu mir gentigend
Vertrauen gefasst hatte und einsah, dass
das Management eindeutig gegen die
Betriebsinteressen arbeitete. Sowie ich
den Betrieb verlassen hatte, um nach
Deutschland zu fliegen, entband die
Geschéftsfiihrerin sofort Jenny von ihren
Aufgaben und einer ,ihrer” Leute tber-
nahm ohne mein Wissen die Produktions-
leitung. Als herauskam, dass Jenny mich
eingeweiht hatte, wurde sie vollkommen
isoliert und gemobbt, so dass sie den
Betrieb verlassen wollte. Zum Gliick
wechselte erstmals der Geschéftsfiihrer,
und ich konnte sie doch iiberreden wei-
terzumachen.

»Entertainments* am Abend

Das war flir mich unabdingbar, denn ich
hatte eine berufliche Doppelbelastung
und bin beinahe zwei Jahre lang in drei-
wdchigem Rhythmus zwischen Deutsch-
land und China gependelt. So brauchte
ich hier eine fachlich versierte Vertrau-
ensperson und verspirte keine Lust, die
mir angebotenen Anfanger auszubilden.
So weit es die gebotene Hoflichkeit
zulieB, habe ich mich immer mehrvon
den abendlichen ,Entertainments® (Be-
stechungsversuchen) des Managements
abgesetzt und meine Freizeit mit Jennys
Familie verbracht. Ich lernte Chinesen von
ihrer privaten Seite kennen und musste
feststellen, wie wichtig auch hier das
»Gesicht“ ist. Allmahlich wurde mir klar,
dass die unverstandlichen Handlungen
unseres Managements vor allem aus dem

gegenseitigen Unverstandnis resultierten.

Sie wollten nurihren Platz im Joint Ven-
ture behaupten und nicht zum einfachen
Befehlsempfanger der Auslander degra-
diert werden.

Dieser,,Kampf gegen Windmiihlen“
hatte uns zusammengeschweift und eine
seltene, aber tiefe Freundschaft zwischen
einer chinesischen Familie und einem
Auslander hervorgebracht. Leider eska-
lierten die Spannungen zwischen chinesi-

schem und deutschem Management, was
zum dreimaligen Wechsel des Geschéfts-
fiihrers flihrte. Dann schloss der Betrieb.

So saf3en wir nun bei hervorragendem
Seafood, lachten viel, bis uns plétzlich
bewusst wurde, dass wir uns wahrschein-
lich nie mehrwiedersehen. Die Stimmung
wurde schlagartig bedriickt, bis plotzlich
Xiao Wu (Jennys Ehemann) fragte, warum
ich nicht selbst eine Produktion aufbauen
wiirde. Ich schaute ihn fragend an und
erklarte, dass mir das notige Kapital fehle
und ich in China keinerlei Beziehungen
habe. Zu meinem Erstaunen sagte mir
daraufhin Jenny, dass sie am Vortag liber
die Moglichkeiten eines gemeinsamen
Unternehmens gesprochen hatten. Einer
ihrer Freunde und sie konnten zusammen
eine ansehnliche Summe aufbringen, und
sie hatten Interesse, mit mir ein Joint Ven-
ture zu griinden, falls ich in China bleiben
wollte. Plotzlich wurde die Runde munter,
und wir listeten die nétigen Punkte auf:
Auftrdge, Kosten, Management, Standort,
Beziehungen et cetera.

Fertigung mit wenigen Mitarbeitern

Ich hatte die Kundenkontakte und es
erschien plausibel, dass wir gentigend
Auftrdge aus Japan und Europa fiir eine
kleine Fertigung mit 20 bis 30 Arbeit-
nehmern bekommen konnten. Somit
tiberschlugen wir den Kapitalbedarf,
Investitionen, Anlaufkosten, einen Betrag
fiir bauliche Arbeiten sowie die Kosten fiir
die Griindung. Sie fragten nur, wie viel ich
selbst aufbringen kdnnte, und wie ich mir
die Beteiligung vorstellen wiirde, worauf
ich eine 50/50-Aufteilung vorschlug. Das
wurde als fairer Vorschlag akzeptiert.
Uber die Finanzierung solle ich mir keine
Sorgen machen. Lediglich wann ich mit
einem ,,Return on Investment“ rechnen
wiirde, wurde genauer gefragt. Ein ganz
wichtiger Punkt - ein Gesellschafter ist
nach zwei Jahren ausgeschieden, weil er
nicht akzeptierte, dass wir das eingezahl-
te Kapital nicht riickfiihren, sondern Uber-
schiisse permanent reinvestieren.

Das Thema Finanzen wurde kurzfristig
auf den ndchsten Tag verschoben, und
wir wandten uns den Managementfragen
zu. Ich verfiigte tiber das notige Know-
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how, Jenny hatte im friiheren Betrieb
bewiesen, was sie als Produktionsleiterin
leisten konnte - blieb nur der Posten des
General Managers offen. Es hatte wenig
Sinn, dass ich selbst diese Position be-
kleidete. Gerade in der Griindungsphase
ist man sehr auf die Hilfestellung und
das Entgegenkommen der Behdrden
angewiesen. Auslander sind fiir Chine-
sen nicht berechenbar und so wiirde der
Spielraum, den das chinesische Gesetz
zuldsst, sicher nicht voll ausgeniitzt.
Zwar wollte ich Jenny hauptsdchlich
als Produktionsleiterin haben, aber sie
war die einzige Person, die ich geniigend
kannte, um ihr diese Position anzuver-
trauen. Und ich dachte damals noch,
dass die Managementaufgaben fiir einen
Kleinbetrieb sicher genug Zeit fiir die
Produktion lieBen. Weit gefehlt - denn die
administrativen Aufgaben in einem Joint
Venture sind extrem zeitintensiv.

Strittige Punkte werden vertagt

Xiao Wu zeigte groftes Interesse an dem
Posten des General Manager, aberich
wusste von so manchem gemeinsamen
Abend, dass er sehr geltungssiichtig
werden konnte und, gewarnt durch die
Erfahrungen mit den friiheren Managern,
befiirchtete ich ein exzessives Ausga-
beverhalten. Alleine dass ich auf sein
Interesse nicht begeistert reagierte,
hatte die Runde beinahe gesprengt, und
ich bemiihte mich, mit Hinweis auf die
gedachte Doppelfunktion ,,Geschaftsfiih-
rung und technische Leitung®“ meine Vor-
stellungen darzulegen. Wir beschlossen,
diesen Punkt spdter zu kldren.

Bei Verhandlungen mit Chinesen ist
es meist sinnvoll, strittige Punkte mit
Hinweis auf eine gemeinsam zu findende
Losung zu vertagen. Chinesen lieben es
iberhaupt nicht, iber negative Dinge zu
sprechen. Auch eine noch so vorsichtige
AuBerung, eine anwesende Person be-
treffend, wird sehr leicht als beleidigend
empfunden, ohne dass wir es merken.
Chinesen leben heute noch nach dem
konfuzianischen Grundsatz: ,,H6re nicht,
was man dir sagt, hore darauf, was man

nicht sagt.“ Misstrauen ist eine der aus-
P Fortsetzung Seite 18
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gepragtesten chinesischen Eigenschaften
und durch die tausendjéhrigen Erfahr-
ungen mit Diktaturen im Volk tief verwur-
zelt. Unsere Art der Kommunikation ist fiir
Chinesen viel zu offen und plump. Chine-
sen konnten nie offen sagen, was sie den-
ken, daraus hat sich eine Sprachkultur
von Umschreibungen, gewiirzt mit vielen
Hoflichkeiten und Schmeicheleien, erge-
ben, die nur Chinesen richtig verstehen.

“Alles fiir die Firma, nichts fiir mich”
Das Thema wurde {ibrigens nie mehr
erwdhnt, stillschweigend wurde mein
Wunsch, Jenny als General Manager ein-
zusetzen, akzeptiert. Ich hatte Xiao Wu
offensichtlich abgelehnt und einen Ge-
sichtsverlust beschert. Unser Verhaltnis
hat sich davon nie mehr ganz erholt.

Ein chinesischer General Manager
unterliegt zwar auch den Weisungen der
Gesellschafterversammlung, aber Ver-
trdage, die Befugnisse einschranken, sind
in kleineren Unternehmen nur schwer
durchzusetzen. Sie wiirden von Anfang
an Misstrauen statuieren und einen Ge-
sichtsverlust des Managers bedeuten. Es
wadre ein schwieriger Start fiir eine Part-
nerschaft. Die Wahl des richtigen General
Managers ist das Schwierigste bei einer
Betriebsgriindung in China.

Im Nachhinein bin ich froh, dass ich
damals Jenny durchgesetzt habe. Mit
viel Charme und Einfallsreichtum hat sie
ihre Unerfahrenheit ausgeglichen und
es fertig gebracht, hervorragende Bezie-
hungen ohne die sonst {iblichen {ippigen
»Entertainments® zu schaffen. Auch ihr
sonstiges Ausgabeverhalten ist - typisch
chinesisch - nur mit ,,sparsam* zu um-
schreiben, immer nach dem Motto: ,Alles
fiir die Firma, nichts fiir sich“.

Sparsamkeit ist eine urchinesische
Eigenschaft. Das Bediirfnis nach finan-
zieller Sicherheit ist extrem hoch und Chi-
nesen hassen nichts mehrals finanzielle
Knappheit. Leider gelingt es nur schwer,
diese positive chinesische Eigenschaft
der Sparsamkeit in einer Firma mit Aus-
landsbeteiligung zu erhalten.
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Man glaubt, jeder Auslander schwimme
in Geld, was nattirlich noch durch unsere
Auftritte hier bestdrkt wird. Eine Nacht im
Fiinf-Sterne-Hotel kostet schlieBlich mehr,
als ein Arbeiterim Monat verdient. Wenn
dann noch Expats geschickt werden, deren
Unterbringungskosten schon bei weitem
die Gehélter der chinesischen Manager
Uibersteigen, ist es schwierig, diese von
Sparzwangen zu iiberzeugen.

Es ist sehr schwierig, einerseits stan-
desgemaf aufzutreten, um ernst genom-
men zu werden, andererseits begiinstigt
ein ,,Zu viel“ davon exzessives Ausga-
beverhalten des Managements. Ich lebe
hier nach dem Motto: Was ich mir leiste,
muss ich auch meinen Partnern zugeste-
hen kdonnen. Auch wenn ich schon lange
aus meiner billigen Wohnung ausziehen
kdnnte, mache ich es bewusst nicht.

Ideale Bedingungen in Baoshan

Da wir die meisten Rohmaterialien im
Ausland kaufen und zumindest anfangs
alle Fertigprodukte exportieren mussten,
waren flir uns die Nahe zum Hafen und
kurze Behdrdenwege wichtig. Der Wohn-
ort meiner Partner, Baoshan/Shanghai,
erfiillte die Voraussetzungen in idealer
Weise, und wir streiften nur kurz die von
mir favorisierte Alternative Ningbo.

Meine zukiinftigen Partner tiber-
zeugten mich, dass sie in Baoshan die
besseren Beziehungen hatten und vor
allem hier am leichtesten einen offiziellen
Joint-Venture-Partner finden konnten.
Nach chinesischem Gesetz konnten
Privatpersonen keine Joint Ventures mit
Auslandsbeteiligung griinden. Einer der
Anwesenden war Direktor einer staatli-
chen Verwaltung und stellte in Aussicht,
dass diese Gesellschaft gegen eine gerin-
ge prozentuale Umsatzbeteiligung diesen
Part iibernehmen konnte.

Man muss bei Aussagen von Chinesen
sehrvorsichtig sein. Bei Gesprdachen in
einem noch unkonkreten Stadium kann
es leicht sein, dass der Gesprachspartner
versucht, seinen Einfluss und seine Wich-
tigkeit tiber Versprechungen darzustel-
len. Auch ist es fiir Chinesen unhoflich,
»hein“ zu sagen, und vielfach werden
Aussagen gemacht, bei denen kein
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Mensch daran denkt, sie auch nuranna-
hernd ernst zu nehmen. Das ist eine Form
der Selbstdarstellung, die fiir uns nur
sehr schwer zu werten ist. Ich werde auch
heute noch manchmal beldchelt, weil ich
wieder einmal auf,,Spriiche“ hereingefal-
len bin. Chinesen kdnnen da sehr leicht
unterscheiden, und ich bin heilfroh, dass
ich Freunde habe, die mich dann diskret
warnen. Befindet man sich jedoch in ei-
ner konkreten Planungsphase, wird sich
ein chinesischer Gesprdachspartner hiiten,
auch nur etwas anzudeuten, was er nicht
hundertprozentig erfiillen kann.

Freundliche Behdrdenvertreter

Die Argumente sprachen alle fiir Baos-
han, und wir verabredeten uns fiir den
nachsten Tag, um die Pldne weiter zu
konkretisieren. Der erste Weg fiihrte uns
zum Baoshan Committee for Foreign
Investments, wo wir sehr freundlich emp-
fangen wurden. Zu meinem Erstaunen
wurde unser Plan mit hochstem Wohl-
wollen aufgenommen, und es wurden die
verschiedenen Moglichkeiten aufgezeigt.
Nach kurzer Beratung unterschrieben wir
den , Letter of Intent, womit der erste
offizielle Schritt getan war.

Jetzt war es an mir, die Auftrage bei-
zubringen, und ich flog nach Japan, um
uns die Basis zu sichern. Die japanischen
Kunden kannten uns von der frithen
Produktion und hatten auch unsere
Probleme mit dem Management mitbe-
kommen, waren aber gerne bereit, es mit
uns erneut zu versuchen. Wir hatten zwi-
schenzeitlich Ende Oktober und mussten
Ende Januar mit der Produktion anfangen,
ansonsten wiirden wir erst zur ndchsten
Wintersaison starten konnen und ein hal-
bes Jahr verlieren. Ich rief meine Partner
an, die sofort die ndachsten Schritte einlei-
teten, und flog direkt nach Deutschland,
um weitere Auftrdge einzuholen.

Zwischenzeitlich machte unser Freund
sein Versprechen wahr und leitete die
Verhandlungen mit unserem offiziellen
Joint-Venture-Partner ein. Meine Partner
waren sich mit diesen Leuten schnell
einig und konnten mithilfe der AuBenwirt-
schaftskommission die Absichtserkla-
rung formulieren, die den Behorden zur



Genehmigung vorgelegt werden muss.
Wir entschieden uns fiir den kleinstmog-
lichen Investmentbetrag in Hohe von
200.000 USD. 15 Prozent der Summe
mussten sofort erbracht werden, fiir den
Rest hatten wir ein Jahr Zeit.

Es gibt verschiedene Mdglichkeiten
zur Einzahlung - von Geldiiberweisung
tiber Sachwerte, Maschinen bis zu
Know-how. Auch Griindungsvorleistun-
gen konnen in den Joint-Venture-Betrag
eingebracht werden. Allerdings priifen
die chinesischen Behorden sehr genau
Maschinen und Sachwerte. Sie sind sehr
misstrauisch geworden, da oft versucht
wurde, den Auslandspart einer Beteili-
gung mit ausrangierten Industriegiitern
zu bezahlen. Auch ich hatte Probleme,
weil ich eine Spezialndhmaschine von
einem japanischen Kunden kaufte, die in
China nicht erhdltlich ist.

“Rupfen”: die Rache fiir Gesichtsverlust
Wer gebrauchte Maschinen ins Joint Ven-
ture einbringen will, wird viel Diskussion
um den Wert erleben. Dies gilt vor allem
auch fiir Patente, Schnittmuster und Ahn-
liches. Jenny und ihr Mann machten sich
auf die Suche nach geeigneten Raumlich-
keiten und fanden in Kiirze eine Halle, die
sie zur Halfte, mit Erweiterungsoption,
mieteten. Die beiden renovierten in vier
Wochen die leere Halle, teilten Produkti-
ons-, Biiro- und Lagerraume ab, alles zu
einem Preis, der fiir mich unvorstellbar
niedrig war. Aus dem fritheren Betrieb
war ich hohe Handwerkerrechnungen
gewohnt, und ich begann zu ahnen, wie
sehr der,,German President” fiir sein
unverschdmtes Benehmen ,,gerupft* wor-
den war.

Wegen des enormen Zeitdrucks (die
Rohware fiir die Erstauftrage wurde Mitte
Januar geliefert) und der Unerfahrenheit
von Jenny hatte sich eine Mitarbeiterin
der AuBBenwirtschaftskommission bereit
erkldrt, alles Nétige fiir die Registrie-
rung vorzubereiten. Sie erarbeitete alle
Papiere, machte Vertragsvorschlage
und begleitete Jenny zu den verschie-
densten Amtern, wodurch alles nahezu
reibungslos verlief und wir einen beinahe
unmoglichen Zeitplan einhalten konnten.

Unser Joint Venture bekam die vorldufige
Genehmigung der Finanzbehdrden am
12.Januar, am 15. nahmen wir die erste
Lieferung Rohware in Empfang. In dieser
Vorbereitungsphase wurde mir klar, was
bei gutem Willen, etwas Toleranz und Be-
weglichkeit in China wirklich moglich ist.

Die endgiiltige Registrierung bekommt
man nach der Einzahlung des vollen
Joint-Venture-Betrags. Wir brauchten fiir
unseren stark handwerklich orientierten
Betrieb die volle Summe nicht und haben
uns deshalb Zeit gelassen, um die Rest-
summe aus dem Betrieb zu erwirtschaf-
ten. Auch hier haben wir ein enormes
Entgegenkommen der Baoshaner Behor-
den (Tax Office) erfahren. Mit Wohlwollen
wurde die Entwicklung unseres Unter-
nehmens beobachtet und schlielich die
Fristimmer wieder verlangert, bis wir den
Gesamtbetrag aufgefiillt hatten.

Im Nachhinein hat sich die Entschei-
dung fiir Baoshan vollstandig bestatigt
und meine Befiirchtungen, dass unser
Mini-Joint-Venture im allgemeinen
Investitionsboom untergehen wiirde,
als vollkommen falsch erwiesen. Die
Unterstiitzung, die wir genossen haben,
hatte ich von keiner Seite erwartet. Ob
AuBRenwirtschaftskommission, Tax oder
Labour Office, wir sind tiberall bestens
aufgenommen worden und haben eine
hervorragende Beratung erfahren, wobei
die Moglichkeiten der chinesischen Ge-
setzgebung immer zu unseren Gunsten
ausgelegt wurden.

Toleranz und Achtung des anderen
Baoshan liegt direkt am Shanghaier Con-
tainerhafen, dem grofiten Chinas. Samtli-
che Behdrden liegen zentral beieinander,
es ist also ein Stadtteil der kurzen Wege.
Es sind sehr schéne Gewerbegebiete er-
schlossen, weitere sind in Planung, man
findet aber auch sehrviele Mietobjekte
zu verniinftigen Preisen in den dlteren
Wohngegenden und Randbezirken. Ins-
gesamt diirfte das Preisniveau deutlich
niedriger als in den meisten anderen
Shanghaier Stadtteilen sein, obwohl
man nun mittels Highway und S-Bahn
sehr gut ans Zentrum angebunden ist.
Ich mdchte fast behaupten, Baoshan ist
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das preisgiinstigste Tor zu Shanghai und

damit auch zu einem Grof3teil der in China
ansdssigen internationalen Firmen sowie
zu kaufkréaftigen Kunden.

Meine Partner und ich werden oft ge-
fragt, warum unsere Zusammenarbeit so
gut funktioniert: Es ist schlicht gegensei-
tige Achtung und die Toleranz der Kultur
des anderen.

Ein Investment in China ist kein
Abenteuer. Sowohl die Kommunistische
Partei als auch Regierung und Militdr sind
stark marktwirtschaftlich orientiert. Be-
denken beziiglich politischer Instabilitat
sind nicht angebracht, auch wenn viele
Westler glauben, in China fehlt Demokra-
tie nach westlichem Muster. Mit Recht
verweist die chinesische Regierung auf
die enormen Probleme bei der ,,Demokra-
tisierung®” Russlands, und ich habe nicht
das Gefiihl, dass die westliche Demokra-
tie eines der Hauptbeddrfnisse der chine-
sischen Bevélkerung ist. Sie will meines
Erachtens vorrangig materielle Sicherheit
und eine berechenbare Zukunft.

Eberhard Ritzau
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| |

2, aktualisierte und erweiterte Auflage

Deutscher ,)

Wirtschaftsdienst

Wolters Kluwer Deutschland GmbH 2004
ISBN: 3-87156-595-4

32,90 EUR

bestellbar unter

www.dwd-verlag.de
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Messen in Asien: die kommenden Events

Newsletter fiir Beschaffung, Outsourcing und Produktion in Asien

APRIL 2005 China (VR)/Nanjing 09.04.- China (VR)/Shanghai
CIENP - The International Exhibition of New 12.04.2005 CIBS - International Boat Show
Products 11.04. China (VR)/Peking
APRIL 2005 China (VR)/noch offen 17.04.2005 CIMT - Internationale Ausstellung fiir
TRENCHLESS ASIA - Internationale Ausstellung Werkzeugmaschinen
und Konferenz fiir Grabenloses Bauen 12.04.- China (VR)/Peking
APRIL 2005 China (VR)/Peking 14.04.2005 REFRIGERATION/CR EXPO - International Exhibition
COMDEX China - Fachmesse fiir for Refrigeration, Heating, Ventilation and Air-
Informationstechnologie Conditioning/Frozen Food Processing, Packaging
APRIL 2005 China (VR)/Tianjin and Storaging
China International Chain Store Sourcing Fair 12.04. China (VR)/Shanghai
of - Footwear & Leather Products 15.04.2005 EMT China - International Machine Tool Exhibition
03.04.- China (VR)/Peking 12.04. China (VR)/Shanghai
06.04.2005 BIF - Beijing International Fair 15.04.2005 NEPCON Shanghai
04.04.- Indien/Mumbai (Bombay) 12.04.- China (VR)/Shanghai
06.04.2005 Frames - Global Convention on the business of 14.04.2005 SIFE - Shanghai International Fashion Expo
E’-‘terta'”me”t S 13.04.- Malaysia/Kuala Lumpur
02.04,- \;gtnan;/lﬁchg:ngmh Cltty| - 15.04.2005 SEACare - Southeast Asian Healthcare Show
08.04.2005 aigon Textile & Garment Industry Expo 13.04.- Japan/Osaka
06.04.- Vietnam/Hanoi 16.04.2005 A-PACK - Asian Packaging Exhibition
10.04.2005 Vietnam Expo - Vietnam International Trade Fair 13.04.- China (VR)/Shanghai
06.04.- China (VR)/Hongkong/SVR 16.04.2005 International Glass Industrial Technical Exhibition
08.04.2005 APLF - Asia Pacific Leather Fair - Fashion Access a _
3.04. Japan/Tokyo
06.04.- China (VR)/Hongkong/SVR 15.04.2005 IPIS - International Premium Incentive Show
09.04.2005 APLF - Asia ?aciﬁc Leather Fair Materials, 14.04.- China (VR)/Hongkong/SVR
Manufac?urmg ERIEE i) 17.04.2005 Hong Kong Electronics Fair - Spring Edition
06.04.- Indonesien/)akarta . . 14.04.- China (VR)/Hongkong/SVR
09.04.2005 Food & Hotel.lndone5|a - International Hotel, 16.04.2005 ITferSenmes Fememe Ak
Catering Equipment, Food and Beverage .
B . 14.04.- LA/le:RyélaﬁﬂKualafI:uwpur ",
06.04.- Malaysia/Kuala Lumpur 16.04.2005 - ess.e tir Naturprodukte
09.04.2005 Automechanika Asia - Asia’s International 14045 Korea (Republik)/Seoul _ _
Automotive Trade Fair from Design to 18.04.2005 INTERMOLD - TOOL - International Die, Mould
Maintenance and Recycling & Tool Exhibition
06.04.- Philippinen/Manila Lok Singapur )
09.04.2005 ACCESS - Asian Computer & Consumer 7042005 BOAT ASIA - International Show for Yachts,
Electronics Show Powerboats, Super Yachts, Marine Equipment
06.04.- China (VR)/Shanghai 15.04.- Indonesien/Jakarta . o
09.04.2005 Expo Build China - International Exhibition 22.04.2005 INDO TEXTILE - International Textile, Fibres,
for the Building Industry Yarns, Fabrics, Garments, Home Textile and
06.04.- China (VR)/Shanghai Tex't|le Accessories Trade Fair
09.04.2005 Hortiflorexpo China - Trade Show on Floriculture 504" China (VR)/Kanton o
and Horticulture 20.04.2005 CECF - Chinese Export Commodities Fair Phase 1
06.04.- China (VR)/Shanghai 15.04.- Taiwan/Taipei _
09.04.2005 Hotelex Shanghai - Shanghai International Hotel ~_18.04.2005 TAISPO - International Sporting Goods Show
Equipment & Supply Exposition 18.04.- Philippinen/Manila
06.04.- China (VR)/Shanghai 21.04.2005 MFI - Manila F.A.M.E. International
09.04.2005 Lighting (ILE) - International Lighting Exhibition 19.04.- Thailand/Bangkok
06.04.- China (VR)/Shanghai 24.04.2005 BIG - International Gifts & Housewares Fair
08.04.2005 Nuclear - International Exhibition on Nuclear 19.04.- Indonesien/Jakarta
Power Industry 22.04.2005 ITGME - International Textile and Garment
06.04.- China (VR)/Xian Machinery Exhibition
09.04.2005 Foreign Investment Promotion Fair - The Third 19.04.- China (VR)/Peking
China Western Region Foreign Investment 21.04.2005 SCSL - International Fair of Smart Cards
Promotion Fair and Smart Labels
07.04.- Taiwan/Taipei 19.04.- Singapur
11.04.2005 TAITRONICS - International Electronics Spring Show  21.04.2005 INTERPHEX ASIA
09.04.- Indien/New Delhi 19.04.- Japan/Tokyo
11.04.2005 medicare India - Gesundheitsmesse 21.04.2005 ISF - Import Shoes and Goods Fair
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20.04.- Japan/Chiba/Tokyo 30.04.- Korea (Republik)/Seoul
22.04.2005 BOARD COMPUTER - Japan Add-on Boards for 08.05.2005 SMS - Seoul Motor Show
Small Computers Exhibition Mai 2005 Indonesien/Jakarta
20.04.- Japan/Chiba/Tokyo ETTE - Education, Training & Technology Expo
22.04.2005 EMC JAPAN - Solutions for Electromagnetic Mai 2005 Indonesien/Jakarta
Interference Exhibition [ITELMIT - International Telecommunication, Media &
20.04.- Japan/Chiba/Tokyo Information Technology Conference and Exhibition
22.04.2005 MOTORTECH JAPAN - Precision Electric Motor Mai 2005 China (VR)/Kanton
Products & Technology Exhibition CITEX - China International Import Exhibition
RO Japan/Chiba/Tokyo ) Mai 2005 Malaysia/Kuala Lumpur
22.04.2005 Motion Engineering Japan - Motion & Power LTT Landtransport TECH - Landtransport Tech
Transmission Exhibition Exhibition and Conference
20.04.- Japan/Chiba/Tokyo Mai 2005 Indien/Mumbai (Bombay)
22.04.2005 POWER SUPPLY.JA.P.AN - Japan Power Supply Global Instrutech - Internationale Messe
Technology Exhibition fir Instrumentation, Kontrolle und
20.04.- Japan/Tokyo Automatisierungstechnik
22.04.2005 FINETECH JAPAN - Internationale Ausstellung Mai 2005 China (VR)/Peking
fir Prézisionsverfahrenstechnik Agro-Foodtech China - International Exhibition for
21.04.- China (VR)/Dongguan Agriculture, Animal Breeding and Food Processing
24.04.2005 China Shoes - China Dongguan International Fair 03.05.- Singapur
for Shoes, Leather Products and Accessories 06.05.2005 IMDEX Asia - International Maritime Defence
and Shoes Production Technology Exhibition
LS China (VR)/Dongguan 04.05.- Indonesien/Jakarta
24.04.2005 China Shoetec - International Fair for Shoes and 08.05.2005 INACRAFT - Jakarta International Handicraft
Leather Goods Manufacturing Technology and Material Trade Fair
21.04.- China (VR)/Dongguan ) 04.05.- Korea (Republik)/Seoul
24:04:2005 Dongguan Fair - Spring - Gifts & Premiums, 07.05.2005 Seoul International Consumer Goods Fair
HoEJseware, L S CERI 04.05.- China (VR)/ShanghaiChina Cycle - International
21.04. China (VR)/Hongkong/SVR 07.05.2005 Bicycle & Motor Fair
24.04.2005 Hong Kong Houseware Fair S Singapur
21.04.- Japan/Osaka . 06.05.2005 SEMICON Singapore - SEMICON Test, Assembly
23.04.2005 BARRIER FREE - Internationale Ausstellung fiir and Packaging
Reh‘abllltatlon, Senioren- und Behindertenpflege e Thailand/Bangkok
22.04.- Indlen/Bangalore . 08.05.2005 WorldTech Assembly Tech - International
24.04.2005 Bangalore Bio - Internationale Messe und Automated Manufacturing and Assembly
Kongress fiir die Biotechnolgie Technology Exhibition and Conference
22.04.- China (VR)/Shanghai 09.05.- China (VR)/Peking
28.04.2005 Auto Shanghai - International Automotive & 11.05.2005 China Clean Expo
Manufacturing Technology Exhibition
- — 09.05.- Japan/Tokyo
22.04- T?I\{van/TaIPEI . . . 11.05.2005 Beautyworld Japan (former Esthe & Cosmetic
25.04.2005 Giftionery - International Gift and Stationery Show Expo) - International Trade Fair for Cosmetics,
24.04.- China (VR)/Peking Perfumery,Toiletries, Hairdressers and Health
27.04.2005 China MED - International Medical Instruments Care
an<.1 Equipment Fxfiibition 10.05.- China (VR)/Hongkong/SVR
25.04.- China (VR)/Kanton o 13.05.2005 Hofex - International Exhibition of Hospitality
30.04.2005 CECF - Chinese Export Commodities Fair Phase 2 Equipment,Supplies & Technology, Food & Drink
26.04.- Korea (Republik)/Seoul - 10.05.- Korea (Republik)/Seoul
29.04.2005 KIECO - Korea International Exhibition 13.05.2005 Kibex - Internationale Bauausstellung
for Computers, Software & Communications 10.05.- Singapur
26.04.- Korea (Republik)/Seoul . 14.05.2005 MTA - The International Exhibition on Precision
28.04.2005 Nepcon Korea - Internepcon/Semiconductor Engineering, Machine Tools and Metalworking
26.04.- Singapur Technology
29.04.2005 ASEANPLAS - International Trade Fair for Plastics 11.05.- Thailand/Bangkok
and Rubber 15.05.2005 INTERMACH - International Exhibition of
27.04.- Indien/New Delhi Metalworking, Machine Tools & Industrial
30.04.2005 WIRE & CABLE EXPO - Internationale Machinery
Fachausstellung fiir Draht- und Kabel-Produktion
und Verarbeitung
27.04.- Singapur
Asi
29-04-2005 Car-ds >1d Mit freundlicher Genehmigung des Ausstellungs- und Messeausschuss
28.04.- China (VR)/I-.Iongkong/.SVR . der Deutschen Wirtschafte. V.
01.05.2005 Hong Kong Gifts & Premium Fair
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Newsletter flir Beschaffung, Outsourcing und Produktion in Asien

Beleuchtungsindustrie und Baugewerbe nutzen Synergien untereinander

Lampen und Gebdudetechnik

Die nachste Ausgabe der,,Guangzhou
International Lighting + Electrical Building
Technology China“ findet vom 8. bis 11.
Juni 2005 im Guangzhou International
Convention & Exhibition Centre statt.
Nach Angaben des Veranstalters, der
Messe Frankfurt (HK), Ltd., bedient die
Messe nun auch das Baugewerbe mit Pro-
dukten aus den Bereichen Beleuchtung,
elektrische Installation, Gebdudeauto-
matisierung, Kommunikationssysteme,
Klimaanlagen und Ventilatoren, Gebdu-
demanagement, Solartechnologie sowie
Aufziige.

Ausgel6st durch ein rasantes Wirt-
schaftswachstum in den vergangenen
zwanzig Jahren befinde sich Chinas
Bauindustrie in einer Boomphase. Im
Jahr 2003 hétten die Ausgaben in der
Bauwirtschaft insgesamt 267 Mrd USD
betragen. Da Guangdong eine Vorreiter-
rolle in Sachen Wirtschaftsreformen iiber-
nommen habe und damit ein attraktives
Umfeld fiir Auslandsinvestitionen biete,
sei die Provinz im Siiden zur Zeit Chinas

bedeutendste Produktionsbasis. Folglich
gebe es hierauch einen wichtigen Markt
ftirmoderne Produktionsstédtten, Wohn-
gebdude und Biirokomplexe.

Im Jahr 2004 habe die Messe insge-
samt 917 Aussteller und liber 35.000
Besucher angezogen. Klaus Koehler, Ge-
schaftsfiihrer der Klako Group, einer Bera-
tungsgesellschaft aus Hongkong, sagte:
»lch bin erstaunt tiber die Entwicklung der
Produkte fiir Beleuchtung in China. Be-
sonders was die AuBenbeleuchtung an-
geht, ist die Qualitat mittlerweile so gut,
dass es schwer fallt, heimische Produkte
von ausldndischen zu unterscheiden.”

In diesem Jahr geht die Messe Frank-
furt (HK), Ltd. von etwa 1.200 Ausstellern
aus, die eine Flache von 80.000 Qua-
dratmetern einnehmen sollen. ,,Diese
starke Zunahme der Ausstellungsflache
untermauert die These, dass Siidchina
das Zentrum der Beleuchtungs- und
Bauindustrie Asiens ist“, sagt Katy Lam,
Leiterin der Handelsmessen fiir die Messe
Frankfurt in Hongkong. (Ig)

»interSource Hardware Asia“ ldsst sich gut mit Besuch auf Kantonmesse verbinden

Der April ist ein Einkdufermonat in China

Fiir Einkaufer ist Hongkong ein wichtiges
Tor zu den Regionen auf dem chinesi-
schen Festland. Jedes Jahrim April finden
mehrere Exportmessen in Hongkong und
Guangzhou statt, wie die Koelnmesse Pte
Ltd. mitteilt. Ihre eigene Messe, die ,,In-
terSource Hardware Asia 2005, richtet
sie vom 14. bis 16. April 2005 im Hong
Kong Convention and Exhibition Centre
aus. Damit sich die Einkduferreise im
April lohne, kdnnten sich die Besucher
nach ihrem Aufenthalt auf der ,,InterSour-
ce Hardware Asia“ noch auf der einen Tag
spdter beginnenden Kantonmesse, der
wichtigsten Exportschau Chinas, umse-
hen. Auerdem werde dieses Jahr die ,,In-

terSubcon Asia 2005“ in die ,,InterSource
Hardware Asia“ eingegliedert.

Bei der zweiten Ausgabe der Veran-
staltung wiirden die Anbieter von Werk-
zeugen und Zubehor, Heimwerkerbedarf,
Verschlussanlagen, Sicherheitstech-
nologie fiir Gebdude, Badezimmeraus-
stattung, Sanitdtstechnik, Baumaterial,
Installationstechnik sowie Heizungs-, Liif-
tungs- und Klimasystemen ihre Produkte
und neuesten Technologien vorstellen.
Nach Angaben der Koelnmesse erfahrt
die Veranstaltung einen iiberwaltigenden
Zuspruch von der Beschaffungsseite
- Einkdufer aus tiber 40 Ldndern héatten
sich bereits registrieren lassen. (lg)
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»Taitronics Spring* in Taipei
Taiwan: Zentrum fiir
Hightech-Elektronik

Taiwan ist fithrend in der Entwicklung
und Produktion von Elektronik aller Art.
Dies teilt der Taiwan External Trade De-
velopment Council mit, der vom 8. bis 11.
April 2005 die sechzehnte Ausgabe der
»Taitronics Spring® in Taipei veranstaltet.
Im Hightech-Bereich werde Taiwan in die-
sem Jahr zum gréf3ten Hersteller werden.
Im vergangenen Jahr seien {iber 11.000
Einkdufer auf die ,, Taitronics Spring*
gekommen, um Flachbildschirme, PC-
Komponenten, Digitalkameras und viele
andere Produkte zu beschaffen. Die
Taiwanesen wiirden die einfachen Pro-
duktionsschritte immer mehr auslagern,
anspruchsvolle Tatigkeiten sowie Marke-
ting, Forschung und Entwicklung aberin
eigener Hand behalten. (Ig)

Restriktionen in Immobilienwirtschaft

»EXpO Real China* um
ein Jahr verschoben

Die Messe Miinchen GmbH hat den Ter-
min der zweiten Expo Real China um ein
Jahrverschoben. Wie der Veranstalter
derinternationalen Konferenzmesse fiir
Gewerbeimmobilien mitteilt, findet die
ndchste Ausgabe erst im Mai 2006 statt.
Damit reagiere man auf die Préferenzen
der Aussteller, Besucher und Partner.
,Der chinesische Immobilienmarkt
erfdhrt derzeit einen Wandel. Um das ra-
pide Wachstum zu dampfen und die wirt-
schaftliche Entwicklung auf eine solide
Grundlage zu stellen, hat die chinesische
Regierung einige restriktive Mafsnahmen
ergriffen. Derzeit wird zum Beispiel die
Kreditvergabe fiir Immobilieninvestiti-
onen erschwert®, erkldrt Eugen Egeten-
meir, stellvertretender Geschaftsfiihrer
der Messe Miinchen GmbH. (Ig)



China

Exhibition Market China
2004/2005
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fothen art & konzeption

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

Entwicklung des Messemarkts spiegelt das gigantische
Angebots- und Nachfragepotenzial in der Volksrepublik
wider. 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 Qualitdit 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 iiber 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
Messeausschuf3 der Deutschen Wirtschaft (AUMA)

Bestellungen unter 0711 - 22 55 88 0

Oder besuchen Sie uns auf unserer Internetseite:

www.localglobal.de/messen

¥

local global GmbH . MarienstraBe 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 hbheren 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*

Fertigung im Ausland verlangt eine strategische Prdsenz auf den
wichtigen Beschaffungsmdrkten.

in Europa 208,- Euro*

Der Einkauf wird so zur Triebfeder der Internationalisierung: in Ubersee 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 veridndernde Rahmenbedingungen fiir den Re- [ ] perPost [ | per E-Mail als PDF

Import - das sind die Themen des neuen Informationsdienstes. “preise 2zgl. Mwst., Versandkosten inklusive

Der monatlich erscheinende Newsletter Sourcing Asia fokus-

siert den Beschaffungsmarkt mit den gréf3ten Potenzialen fiir Adresse
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. Abteilung
Online liefern wir lhnen auf www.sourcing-asia.de Links zu

Strafie/Postfach
Lieferanten und Beschaffungsplattformen, einen Terminkalender,
Checklisten zum Download. ort

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

E-Mail

www.sourcing-asia.de

¥

Datum und Unterschrift

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



