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Seit Sommer 2004 bilanziert „sourcing 

asia“ den mit dem Aufstreben der In-

dustriestandorte Asiens einhergehen-

den Wandel in den Unternehmen. In 

Europa verändern sich die Bedingun-

gen für Beschaffung und Produktion. 

Nicht nur Großkonzerne, sondern auch 

Mittelständler müssen sich mit der 

neuen Konkurrenz aus Fernost mes-

sen. Ja oder Nein zu Aktivitäten in Asi-

en – das ist für die meisten Unterneh-

men keine Frage mehr. Asien ist für ei-

ne Gesamtstrategie elementar. 

Kooperationspartner
In cooperation with

Since summer 2004 „sourcing asia“ de-

bates the changes in the companies 

caused by the up-and-coming indus-

trial locations in Asia. In Europe the 

conditions for procurement and pro-

duction are changing. Not only large 

companies but also small and medium 

sized enterprises have to match the 

new competitors from the Far East. 

Activities in Asia, yes or no – for most 

companies this is no longer the ques-

tion. Asia plays a key role in an overall 

strategy.

Asien ändert alles
Asia changes everything
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„sourcing asia“ dokumentiert die-

sen Wandel - im neuen Jahr mit neu-

en Partnern und Inhalten. Der Titel er-

scheint mit dieser Ausgabe als zwei-

sprachiges Magazin. Der Schwerpunkt 

liegt auch in Zukunft auf praxisorien-

tiertem Wissen rund um Beschaffung 

und Fertigung in den sich rasant ent-

wickelnden Volkswirtschaften Asiens. 

Neu ist die Rubrik „Asien in Europa“. 

Hier beobachten wir die zunehmende 

Präsenz asiatischer Unternehmen und 

die damit erweiterten Chancen für Ko-

operation.

Unseren Lesern wünschen wir, nicht nur 

in Asien, ein erfolgreiches Jahr 2006.

“sourcing asia” documents this change 

– in the new year with new partners 

and content. Beginning with this issue, 

the magazine is published in German 

and English. The main focus still lies 

on expertise about procurement and 

manufacturing in the rapidly develop-

ing Asian economies. “Asia in Europe” is 

a new column. Here we observe the in-

creasing presence of Asian companies 

in Europe and the resulting chances for 

cooperation.

We wish our readers, not only in Asia, 

a successful year 2006.

Stefan Brunner
Redakteur Editor
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Das Jahr 2005 wurde in Deutschland 

von kaum einem anderen asiatischen 

Land so stark geprägt wie von der 

Republik Korea. Innerhalb des  

„Korea-Jahres in Deutschland“, 

das die südkoreanische Regierung 

ausgerufen hat, fanden zahlreiche Ver-

anstaltungen wirtschaftlicher, wissen-

schaftlicher und kultureller Art statt. 

Bisheriger Höhepunkt waren für viele 

der Deutschlandbesuch des Staatsprä-

sidenten Roh Moo-Hyun im April sowie 

im Herbst die Asien-Pazifik-Wochen 

Berlin und die Frankfurter Buchmesse 

– beide mit Schwerpunkt auf Korea. 

Als Vertreter der Wirtschaft begrüße 

ich, dass Korea in Deutschland noch 

stärker in den Fokus rückt. Die Zahlen 

sprechen eine klare Sprache: Alleine im 

ersten Halbjahr des Jahres 2005 haben 

Deutschland und die Republik Korea ein 

bilaterales Handelsvolumen von rund 

8,3 Mrd EUR erzielt. Damit gilt es als si-

cher, dass der Handelsrekord von 2004 

im Jahr 2005 erneut übertroffen wird. 

Als Hightech-Nation im rasant wachsen-

den Ostasien bietet sich Südkorea aus-

ländischen Untenehmen erfolgreich als 

Investitionsziel an. Bis Ende Juni 2005 

haben deutsche Unternehmen insge-

samt über 5,4 Mrd EUR in dem Land in-

vestiert. Das Unternehmen, für das ich 

stehe, die BASF AG, gehört zu den größ-

ten Investoren. 

Ich bin überzeugt davon, dass wir 

die wirtschaftliche Zusammenarbeit 

Deutschland-Korea zum Vorteil beider 

Länder noch erheblich ausbauen kön-

nen und sollten. Die Korean-German 

Business Conference, die der APA im 

Rahmen der diesjährigen Asien-Pazifik-

Wochen Berlin veranstaltet hat, hat er-

neut gezeigt, dass wir nicht nur Wett-

bewerber sind, sondern uns in vielen 

Bereichen gut ergänzen. Beispielsweise 

stellen auf der einen Seite koreanische 

Automobilkonzerne für die deutschen 

eine Konkurrenz dar, auf der anderen 

Seite aber profitieren Deutschlands Un-

ternehmen von Zulieferungen an die 

koreanische Automobilindustrie. 

Besonders stark wachsen die Nieder-

lassungen deutscher Hochtechnolo-

giekonzerne in Südkorea. Sie profitie-

ren von der Begeisterung der Koreaner 

für neue Produkte und Technologien 

und dem weltweiten Erfolg der koreani-

schen Großunternehmen wie Samsung, 

LG und Hyundai. Diese sind wiederum 

zunehmend in Deutschland aktiv.  

Sowohl Deutschlands als auch Koreas 

Zukunft liegt in  einer von Innovationen 

und Wissen getragenen  Wirtschaftsent-

wicklung sowie  internationaler Koope-

ration. Im Rahmen des Korea-Jahres in 

Deutschland hat mir ein gemeinsames 

Konzert junger Musiker aus Korea und 

Deutschland im BASF-Konzertsaal  dar-

über hinaus aber auch verdeutlicht, wie 

wichtig – neben dem wirtschaftlich und 

wissenschaftlichen – auch der kulturelle 

Dialog ist, um Menschen verschiedener 

Länder zusammenzubringen. Ich freue 

mich, dass dieses Magazin Ihnen wert-

volle Anregungen und Informationen 

geben kann, wie die deutsch-koreani-

sche Partnerschaft weiter wächst.   A

The Republic of Korea has received 

more attention in Germany than 

almost any other Asian country in 

2005. During the ongoing “Korea Year 

in Germany,“ initiated by the South 

Korean government, numerous events 

of an economic, scientific and cultural 

nature have taken place. For many, 

President Roh Moo-Hyun’s state visit to 

Germany in April as well as the Asia-Pa-

cific Weeks in Berlin and the Frankfurt 

Book Fair – both focusing on Korea 

– have been the highlights so far.

As spokesman for the business commu-

nity, I welcome the fact that Germany is 

focusing more strongly on Korea. The 

statistics speak for themselves: In the 

first half of 2005 alone, Germany and 

the Republic of Korea have achieved 

a bilateral trade volume of approx. 8.3 

billion EUR. It therefore looks certain 

that in 2005 the 2004 trade record will 

be beaten yet again. As a high-tech na-

tion in rapidly growing East Asia, South 

Korea is proving a successful invest-

ment target for foreign companies. By 

the end of June 2005, German compa-

nies had invested a total of over 5.4 bil-

lion EUR in Korea. The company which 

I represent, the BASF AG, is one of the 

major investors. 

I am convinced that we could, and also 

should, still further expand economic 

cooperation between Germany and 

Korea, to the benefit of both countries. 

The Korean-German Business Con-

ference, held by the APA during this 

year’s Asia-Pacific Weeks in Berlin, has 

again demonstrated that we are not 

only competitors but also complement 

each other in many areas. Korean auto-

motive companies, for example, are, on 

the one hand, competitors. On the oth-

er hand, however, German enterprises 

benefit from supply contracts with the 

Korean automotive industry. 

The subsidiaries of German high-tech-

nology enterprises in South Korea are 

expanding particularly rapidly. They 

benefit from Korean enthusiasm for 

new products and technologies and 

the world-wide success of Korean 

large-scale enterprises, such as Sam-

sung, LG and Hyundai. These compa-

nies are, in turn, increasingly active in 

Germany.

The future of both Germany and Korea 

is to be found in an economic develop-

ment driven by innovation and knowl-

edge, as well as international coopera-

tion. However, a joint concert given 

by young musicians from Korea and 

Germany in the BASF concert hall dur-

ing the Korea Year in Germany also un-

derlined the significant role of cultural 

dialogue, in addition to economic and 

scientific dialogue, in bringing people 

of different nations together. I am de-

lighted that this magazine will provide 

you with valuable ideas and informa-

tion on how the German-Korean part-

nership can continue to grow.   A

Ein Blick auf Korea
Regarding Korea

 Zur Person 
About the Person

Dr. Andreas Kreimeyer 

ist Mitglied des Vorstandes 

der BASF Aktiengesellschaft 

Dr Andreas Kreimeyer is member 

of the Board of Executive Directors 

BASF AG 

FOCUS KOREA

Article: Dr. Andreas Kreimeyer
BASF AG ©  BASF AG
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Korea, seit 1996 OECD-Mitglied, 

belegte beim Bruttoinlandsprodukt 

in 2004 den elften Platz in der 

Weltrangliste. Mit einem Pro-Kopf-

Einkommen von etwa 14.160 USD 

lag Korea auf dem 30. Platz und die 

koreanische Regierung verfolgt das 

ehrgeizige Ziel, in einigen Jahren ein 

Pro-Kopf-Einkommen von 20.000 

USD zu erreichen. 

Beim Export liegt Korea weltweit auf Platz 

zwölf und beim Import auf Platz 13. Ge-

rade der Export war im Jahr 2004 mit ei-

ner Steigerungsrate von 31 Prozent ge-

genüber dem Vorjahr der Motor des Wirt-

schaftswachstums in Korea. Und dieses 

Wirtschaftswachstum betrug 4,6 Prozent, 

was nach koreanischer Einschätzung un-

ter dem Wachstumspotenzial Koreas lag, 

aber immerhin eines der höchsten unter 

den OECD-Mitgliedstaaten war.

Wirtschaftswachstum 
von vier Prozent erwartet

Für dieses Jahr gehen die koreanische 

Regierung und die Bank of Korea nun 

Korea has been an OECD member 

country since 1996 and in 2004 it had 

the eleventh biggest economy in the 

world. With a gross domestic product 

(GDP) per head of the population of 

14,160 USD it was the 30th wealthiest 

country in the world and the Korean 

government has the ambitious goal to 

push that number up to 20,000 USD in 

the next few years. 

With its exports Korea was in position 

twelve worldwide, while its imports 

were 13th highest in the world. With a 

growth rate of 31 per cent in 2004 from 

2003, exports were Korea’s engine 

of economic growth. And the econo-

my grew by 4,6 per cent in 2004, which 

was, as estimated by the Koreans, be-

low the growth potential. But, it was 

still one of the highest growth rates in 

2004 of all OECD member countries.  

Economic growth of four per cent
expected

The Korean government and Bank of 

Korea now expect economic growth in 

aktuell von einem Wirtschaftswachs-

tum von vier Prozent beziehungswei-

se 3,8 Prozent aus, etwas niedriger als 

die ursprünglichen Prognosen von An-

fang des Jahres. 

Dennoch verbreitet sich in Korea vor-

sichtiger Optimismus. Erwartungsge-

mäß fällt das Wachstum bei den Expor-

ten in diesem Jahr langsamer aus als im 

vergangenen Jahr und lag im ersten 

Halbjahr bei circa elf Prozent. Anzei-

chen für eine langsame Erholung gibt 

es bei der Binnennachfrage und den In-

vestitionen, nachdem in 2004 die Bin-

nennachfrage wie auch im Jahr davor 

zurück gegangen war und die priva-

ten Investitionen sich nur schwach ent-

wickelt hatten. Der private Verbrauch 

stieg im ersten Halbjahr 2005 immerhin 

um 2,1 Prozent und die Ausrüstungsin-

vestitionen legten um drei Prozent zu. 

Obwohl die Bauinvestitionen etwas 

zurück gingen, wird auch hier für die 

zweite Jahreshälfte eine Verbesserung 

erwartet, die sich vor allem auf die Rea-

lisierung eines Stimulationsprogramms 

der koreanischen Regierung stützt.

2005 to come to four per cent and 3,8 

per cent respectively – somewhat low-

er than forecasted at the beginning of 

the year.  

 Nevertheless, a mood of careful 

optimism is pervasive in Korea. As 

expected, export growth was a bit 

lower in 2005 than the year before 

and came to about eleven per cent in 

the first half of the year. Signs of a slow 

recovery came from domestic demand 

and investment, after domestic de-

mand declined in 2003 and 2004 and 

private investment put in a lacklustre 

performance. Still, private consump-

tion rose by about 2,1 per cent in the 

first half of 2005, while investment in 

machinery rose by three per cent.  Al-

though fixed investment declined 

somewhat in the first half of the year, 

an improvement was also expected 

on this front in the second half, mostly 

in response to a stimulation program 

implemented by the Korean govern-

ment. 

FOCUS KOREA

Südkorea  South Korea 

Wirtschaftswunder am Han
Economic Miracle at the Han 

Article: Wolfgang Niedermark
German Korean Chamber 

of Industry and Commerce, Seoul

©  David Eisenberg, www.sxc.hu
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Insgesamt wird das Wirtschaftswachs-

tum damit durch mehrere Komponen-

ten wie solide Exporte, zunehmenden 

Privatkonsum und steigende Investi-

tionen getragen und erhält somit ei-

ne stabilere Basis für eine nachhaltige 

Erholung.

Bei einer Handelsabhängigkeit Koreas 

von über 70 Prozent sind natürlich die 

Entwicklungen auf den Weltmärkten 

und bei den Haupthandelspartnern wie 

China, USA und Japan von großer Be-

deutung. 

China: Bedrohung oder Chance?

China hat 2003 die USA als bedeutends-

tes Zielland koreanischer Exporte abge-

löst und im vergangenen Jahr überhol-

te China die USA auch bei den korea-

nischen Importen und rückte auf den 

zweiten Platz nach Japan. Damit war 

China im Jahr 2004 erstmals wichtigster 

Handelspartner Koreas mit einem Han-

delsvolumen von fast 80 Mrd USD, wobei 

die Zahlen für den Handel mit Hongkong 

noch nicht mit einbezogen sind. China 

liegt seit 2002 auch auf Platz eins bei den 

koreanischen Direktinvestitionen.

Der chinesische Markt stellt exemp-

larisch für Korea Chance und Bedro-

hung zugleich dar. Einerseits können 

koreanische Unternehmen ihre Pro-

dukte in China verkaufen, sie können 

im Reich der Mitte investieren, dafür 

ihre Zulieferungen bereitstellen – was 

den koreanischen Export ankurbelt – 

und von den guten Standortfaktoren, 

zum Beispiel billigeren Arbeitskräften 

profitieren. 

Langfristig wird die Entwicklung Chi-

nas jedoch auch Bedrohungen für Ko-

rea mit sich bringen. Die zunehmende 

Verlagerung von Produktionsstätten 

aus Korea nach China führt zum Ab-

bau von Arbeitsplätzen in Korea. Chi-

nesische Unternehmen treten auf dem 

Weltmarkt als Konkurrenten auf und 

der technologische Vorsprung Koreas 

vor China verringert sich.

Drehscheibe für Business, Logistik 
und Finanzdienstleistungen

Die koreanische Regierung hat erkannt, 

dass Korea auf die sich verändernden 

So, total economic growth is carried by 

a number of components, such as solid 

exports, increasing private consump-

tion and rising investment to create a 

more stable foundation for a sustain-

ing recovery. 

Of course, with a trade dependency of 

70 per cent Korea is very dependent on 

world markets and so developments 

at its main trading partners, such as 

China, the USA and Japan, are of major 

importance. 

China: threats or opportunities?

In 2003 China overtook the USA to be-

come Korea’s most important export 

market. In 2004 China again overtook 

the USA to become Korea’s second big-

gest supplier of imports after Japan. 

With that development, China became 

Korea’s most important trading part-

ner (imports and exports) for the first 

time in 2004 with a trading volume of 

almost 80 billion USD – even though 

Korea’s trade with Hong Kong is not 

yet included in China’s trade figures. 

China has also been Korea’s biggest 

foreign direct investor since 2002.  

The Chinese market presents special 

opportunities and threats to Korea. On 

the one hand, Korean businesses can 

sell their products to China, they can 

invest in the Cathay, act as a supplier 

to China – and so boost their exports 

– and profit from the good location fac-

tors, such as cheap labour. 

In the long run the development of 

China will, however, pose threats to 

Korea. The increasing shift of produc-

tion facilities from Korea to China will 

lead to the reduction of jobs in Korea. 

Chinese businesses compete with Ko-

rea on the world market and the tech-

nological advantage which Korea has 

over China, is evaporating.  

Hub for business, logistics and 
financial services

The Korean government has no-

ticed the country should respond to 

the changing conditions inside and 

outside Korea and formulated the goal 

that Korea should become the hub for 

inneren und äußeren Bedingungen re-

agieren muss und das Ziel formuliert, 

Korea zu einer Drehscheibe für Busi-

ness, Finanzdienstleistungen und Lo-

gistik in Nordostasien zu machen.

Dazu gehört eine Veränderung der 

Struktur der koreanischen Wirtschaft 

weg von der verarbeitenden Industrie 

als Schwerpunkt – hin zu Dienstleis-

tungen und der Entwicklung von Zu-

kunftsbereichen wie Bio-, Nano- und 

Umwelttechnologien.

Hier ein Beispiel: Neun staatliche Unter-

nehmen werden innerhalb der nächs-

ten drei Jahre mehr als eine Mrd USD in 

die Forschung und Entwicklung von er-

neuerbaren Energien investieren. 

Außerdem stehen Reformen im Unter-

nehmenssektor an, das Management 

der Unternehmen soll weiter verbes-

sert werden, ihre Finanzstruktur eine 

solide Grundlage erhalten und Trans-

parenz und Good Corporate Govern-

ment in den Unternehmen verstärkt 

werden. Ein Dauerthema ist natür-

lich auch die Reform der Arbeitsbezie-

hungen.

Ausländische Technolgien und 
Direktinvestitionen für Korea

Entscheidend ist die Tatsache, dass die 

koreanische Regierung an ihrer Politik 

festhält, ausländische Direktinvestitio-

nen und ausländische Technologien 

aktiv nach Korea zu holen. Dafür ver-

einfacht die Regierung Verwaltungs-

vorschriften und offeriert zum Beispiel 

in den drei Freien Wirtschaftszonen In-

cheon, Busan-Kinhae und Gwangyang 

günstige Bedingungen wie Steuerbe-

freiung oder Steuernachlässe. 

In diesen Umstrukturierungs- und Re-

formierungsprozessen ergeben sich 

zahlreiche Chancen für deutsche Un-

ternehmen – und deutsche Unterneh-

men nutzen diese.

Bereits mehr als 150 deutsche Unter-

nehmen, darunter alle großen Na-

men der deutschen Wirtschaft, sind 

mit Tochterunternehmen oder in Joint 

Ventures in Korea präsent und produ-

zieren für den koreanischen Markt oder 

den Export. A

business, financial services and logis-

tics in North-east Asia.  

 For this new focus a change in the 

structure of the Korean economy will 

be needed – away from the processing 

industry as focus, to services and the 

development of areas for the future 

such as bio-, nano- and environmen-

tal technologies. Here is one example: 

Nine state-owned enterprises will in-

vest more than one billion USD in the 

research and development of renew-

able energies. 

 In addition, reforms are awaiting the 

business sector. The management 

of businesses will be improved fur-

ther, their financial structures will be 

strengthened and transparency and 

good corporate governance improved. 

Of course, labour relations are also an 

on-going area of reform.  

Decisive is the fact that the Korean 

government sticks to its policy to bring 

foreign direct investment and foreign 

technologies to Korea. Towards that 

goal the government simplified ad-

ministrative regulations and offers fa-

vourable conditions like tax exemption 

or tax abatements in the free economic 

zones, for instance Incheon, Busan-Kin-

hae and Gwangyang. 

These restructuring and reform proc-

esses offer many chances to German 

businesses – and German businesses 

use their chances.  

 Already more than 150 German busi-

nesses, including all the big names in 

the German economy, are present in 

Korea with subsidiary firms or in joint 

ventures where they produce for the 

Korean market, or for export. A

Contact

German Korean Chamber 

of Industry and Commerce, Seoul 

Phone: +82 (0) 2378046-00 

Fax: +82 (0) 2378046-37 

wniedermark@kgcci.com

www.kgcci.com
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Die koreanische Automobilindustrie 

hat in den späten neunziger Jahren 

einen enormen Entwicklungsprozess 

durchlaufen. Ende 2004 war Korea mit 

einem Produktionsvolumen von 19 

Mrd USD bereits der sechstgrößte Pro-

duzent von Automobilen weltweit. 

Inzwischen hat Korea sogar Frankreich 

überholt und steht an fünfter Stelle. 

Das Hyundai Werk in Ulsan ist die größ-

te Produktionsanlage für PKWs über-

haupt weltweit. Dort werden jährlich 

1,6 Millionen Einheiten auf einer Flä-

che von 500.000 Quadratmetern pro-

duziert. 

Der Schwerpunkt der koreanischen Au-

tomobilindustrie liegt auf der PKW-Pro-

The Korean automobile industry 

experienced a period of enormous 

development in the late nineties. At 

the end of 2004 Korea already was the 

sixth biggest manufacturer of motor 

cars in the world with a production 

volume of 19 billion USD. 

Since then Korea has even overtaken 

France and now hovers in fifth posi-

tion. The Hyundai plant in Ulsan is the 

biggest manufacturing plant for motor 

cars in the whole world. At this plant 1,6 

million units are manufacturer annually 

on an area of 500,000 square meters.  

The focus of the Korean automobile in-

dustry is on motor cars, which account 

for 84 percent of total production. But, 

Report  Report 

Der Automobilmarkt Korea
The Automotive Industry in Korea

duktion, die 84 Prozent der gesamten 

Produktion ausmacht. Korea ist aber 

nicht nur Produktionsstandort, son-

dern auch gleichzeitig ein interessan-

ter Absatzmarkt. Weltweit steht in die-

ser Hinsicht Korea an zehnter Stelle. 

Der Inlandsmarkt wird dabei noch von 

einheimischen Anbietern fast vollstän-

dig dominiert. 

Luxusautos: Interessanter Markt 
für deutsche Hersteller

Die Ausnahme bildet das hochprei-

sige und hochwertige Segment, das 

auch in den vergangenen Jahren 

starke Zuwächse erlebt hat. Insge-

samt wird zwar erst ein Bruchteil al-

ler zugelassenen Wagen importiert,�

Korea isn’t only a manufacturing loca-

tion. At the same time, it is also an in-

teresting market for selling into. In this 

respect, Korea is the 10th biggest in the 

world. What is more, the internal mar-

ket is still completely dominated by lo-

cal suppliers.

Luxury cars: Interesting market 
for German OEMs

The exception is the high-priced, high-

quality segment of the market, which 

has also experienced strong growth 

in the past few years. But, still only a 

fraction of all registered motor cars are 

imported. This market segment grows 

strongly (from 2003 to 2004 with 20 per 

cent) and German suppliers of top �

Article: Ruth Schneider
OAV - German Asia-Pacific Business Association

©  Hyundai
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Das Hyundai Werk in Ulsan ist die größte Produktionsanlage für PKWs weltweit. 
The Hyundai plant in Ulsan is the biggest manufacturing plant for motor cars in the whole world.

�

der Markt wächst aber schnell (von 

2003 auf 2004 plus 20 Prozent) und die 

deutschen Anbieter von Spitzenwagen 

haben hier die Nase ganz weit vorn. 

BMW ist die Nummer eins, die Mar-

ken Mercedes, Daimler, VW, Audi und 

Porsche gehören zu den zehn erfolg-

reichsten Anbietern. 

Der Export boomt

2004 wurden in Korea 3,5 Mio Einhei-

ten produziert. Dies bedeutet gegen-

über 2003 ein deutliches Plus von 9,2 

Prozent. Der Absatz beschränkt sich 

aber schon lange nicht mehr auf den 

heimischen Markt. Der Export boomt. 

Die Automobilindustrie ist dabei ein-

deutig eine der Schlüsselindustrien der 

Globalisierung der koreanischen Wirt-

schaft. Allein 90 Prozent des Handelsü-

berschusses in 2004 waren dem Export 

von Automobilen geschuldet, dem im 

Volumen wichtigsten Exportprodukt 

vor Halbleitern, Mobiltelefonen und 

Computern. 

Die Hauptabsatzmärkte befinden sich 

in den USA und in Europa, aber auch 

in den asiatischen Schwellenländern. 

Wer beispielsweise in Indien etwas 

auf sich hält, fährt Hyundai. Bisher ist 

allerdings der Exportpreis des einzel-

nen koreanischen PKW mit circa 8.000 

USD noch relativ gering. Die koreani-

sche Automobilindustrie möchte aber 

langfristig zu den ganz Großen des Au-

tomobilgeschäfts gehören und strebt 

durch Wertsteigerung eine Verdoppe-

lung des Exportpreises bis 2010 an. 

Deutsche Zulieferer können von der 

Nachfrage nach hochqualitativen Pro-

dukten und Know-How für die korea-

nischen Hersteller profitieren, die ganz 

bewusst auch auf ausländische Anbie-

ter setzen und sogar die eigenen hei-

mischen Zulieferer zu M&As mit auslän-

dischen Partnern drängen. Insgesamt 

lag der Anteil von Unternehmen mit 

ausländischer Beteiligung Ende 2003 

bei etwa einem Fünftel (Tier 1,2,3). �

FOCUS KOREA

�

level cars have their noses far in front. 

BMW is the best seller out of Germany, 

while the brands Mercedes, Daimler, 

VW, Audi and Porsche all belong to the 

group of ten most successful suppliers. 

Exports are booming

In 2004 3,5 million units were manufac-

tured in Korea – 9,2 percent more than 

in 2003. For a long time already, these 

units are not only being sold on the 

local market. Exports are booming. In 

fact, the automobile industry is one of 

the key industries in the globalisation 

of the Korean economy. Automobile 

exports alone accounted for 90 per 

cent of the Korean trade surplus in 

2004. So, the automobile was the most 

important export product, followed by 

semi-conductors, mobile phones and 

computers. 

The main markets supplied are the USA 

and Europe, followed by the emerging 

markets of the Asian region. For exam-

ple, anybody who is somebody in India 

drives a Hyundai. Until now the export 

price of a typical Korean motor car is 

at about 8,000 USD still relatively low. 

However, the Korean automobile in-

dustry strives to become one of the re-

ally big players in the world and wants 

to double the average export price per 

unit by 2010 by increasing the value of 

their products. German suppliers could 

profit from the demand for high-quali-

ty products and know-how of the Kore-

an manufacturers, who deliberately go 

for foreign suppliers and even pressu-

rise their local suppliers into co-opera-

tion agreements with foreign suppliers. 

In total about 20 percent of companies 

were part-owned by foreign compa-

nies at the end of 2003 (Levels 1,2,3). 

Almost 40 percent of all Hyundai’s sup-

ply contracts go to suppliers which are 

joint-owned by local and foreign com-

panies. �

Ihre Visitenkarte in neuen Märkten

VDA, made-in-germany.com AG und local global arbeiten zusammen, um mit 

einem neuen Magzin ein internationales Publikum zu erreichen: auto.world bietet 

einen neuen Blick auf die Leistungsfähigkeit und Innovationskraft der deutschen 

Kfz-Zulieferindustrie  und macht auf den Standort Deutschland neugierig.

Werden Sie Teil der auto.world: Als Zulieferer,  als Dienstleister für das Auslands-

geschäft oder als Standort für die Automobilindustrie stehen Ihnen attraktive 

Anzeigen- und PR-Formate für Ihre Kommunikationen in die globalen Märkte bereit. 

Sprechen Sie mit uns und fordern Sie Mediadaten und ein Ansichtsexemplar an!

Kontakt
local global GmbH
Marienstr. 5
70178 Stuttgart
fran@localglobal.de 
Telefon: +49 711 22558832

Abonnement: www.localglobal.de/shop

Anzeige
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Hyundai arbeitet zu fast zwei Fünftel 

mit ausländisch-koreanischen Zuliefe-

rern zusammen. 

Traditionell ist die koreanische Zulie-

ferindustrie von sehr engen Beziehun-

gen zwischen Zulieferern und Herstel-

lern geprägt. Insgesamt ist der Markt 

stark fragmentiert.  Auch heute liegt 

der Schwerpunkt der Branche aber 

noch auf kleinen und mittelständi-

schen Unternehmen. Der Umsatz wird 

zur Hälfte von den etwa 70 Großun-

ternehmen generiert. Auch die Zulie-

ferbeziehungen lösen sich mehr und 

mehr auf. Der Grad des Outsourcing 

liegt bei den Herstellern mit 62 Prozent 

deutlich höher als bei der Zulieferern 

mit 42 Prozent. 

Gute Rahmenbedingen für ausländi-
sche Investoren

Die Rahmenbedingungen für auslän-

disches Engagement sind gut. Es be-

stehen keine Investitionsbeschrän-

kungen, die durchschnittlichen Zölle 

liegen bei acht bis zehn Prozent, die 

Einfuhrsteuern für Automobilkompo-

nenten bei zehn Prozent. Bei ganzen 

Fahrzeugen muss noch je nach Hub-

raum eine Special Excise Tax von fünf 

bis zehn Prozent gezahlt werden. Die 

koreanische Regierung fördert aus-

ländische Investitionen durch zahlrei-

che Incentives, beispielsweise im Rah-

men von Foreign Investment Zones, 

Free Trade Zones oder Foreign Enter-

prise Only Complexes. Nutzt man die 

angebotene Hilfe und auch die Bera-

tung durch erfahrenen Institutionen 

wie den OAV oder die Korean German 

Chamber of Commerce and Industry 

konsequent und ist darüber hinaus 

bereit, einige Besonderheiten des ko-

reanischen Marktes und Geschäftsge-

bahrens zu beachten, ergeben sich im 

Bereich der Automobilzulieferung in 

Korea sehr attraktive Chancen für deut-

sche Unternehmen. A

�

Traditionally the Korean supplier indus-

try has always been characterised by 

very close relationships between sup-

plier and manufacturer. The market in 

its totality is, however, very fragment-

ed. But, even today the accent of the 

industry falls on small and medium-

sized businesses. About half of total 

turnover is generated by about 70 big 

companies. 

Also the supplier relationships are 

slowly loosening up. The share of out-

sourced work is at 62 percent clearly 

higher at the manufacturers, than 

at the suppliers, where this number 

stands at only 42 percent. 

Basic conditions are good for foreign 
investors

The basic conditions are good for for-

eigners to get involved. There are no 

limits on investment, the average cus-

tom duty stands at eight to ten per 

cent and import tax on imported au-

tomobile parts on ten per cent. When 

importing finished motor cars a special 

excise duty must also be paid, the size 

of which depends on the cubic capac-

ity of the engine. The Korean govern-

ment supports foreign investment with 

countless incentives, as part of foreign 

investment zones, free trade zones, or 

so-called “foreign enterprise only com-

plexes”. If you accept the help offered 

and let yourselves be advised regularly 

by experienced institutions such as the 

OAV, or the Korean-German Chamber 

of Commerce and Industry and is fur-

thermore willing to accept the few pe-

culiarities of the Korean marketplace, 

the Korean automobile supplier mar-

ket offers very attractive opportunities 

to German companies. A

Als bilaterale Vereinigung fördert 

der Deutsch-Koreanische Wirt-

schaftskreis (DKW) die Kooperation 

zwischen deutschen und koreani-

schen Unternehmen, bringt deren 

Anliegen in Verbänden, Verwaltung 

und Politik zur Geltung und wirkt 

in Korea- bzw. Asien-bezogenen 

Gremien mit, so im Asien-Pazifik-

Ausschuss der Deutschen Wirt-

schaft (APA). 

Mitglieder profitieren von der 

institutionalisierten Verbindung 

zu wichtigen Organisationen wie 

Korea Trade Center, Small Business 

Corporation, Korea International 

Trade Association und Association 

of Foreign Trading Agents of Korea. 

Deutsche Partner sind der Ostasi-

atische Verein e.V., Hamburg, als 

Mitbegründer des DKW, und vor 

allem die Deutsch-Koreanische 

Industrie- und Handelskammer in 

Seoul. 

Durch Beratung, Veranstaltungen 

und Veröffentlichungen werden die 

deutsch-koreanischen Wirtschafts-

beziehungen gefördert. Anfragen 

nach professionellen Dienstleis-

tungen werden an Mitglieder und 

Partner-organisationen des DKW 

vermittelt. 

Mitglied können deutsche und 

koreanische Firmen, wie auch 

Jürgen O. Wöhler

Vorsitzender

Deutsch-Koreanischer 

Wirtschaftskreis (DKW) e.V.

c/o Landesbank 

Baden-Württemberg

Am Hauptbahnhof 2

70173 Stuttgart

Telefon: 0711/127-74040

Telefax: 0711/127-74777

juergen.woehler@korea-dkw.de

DKW-Geschäftsstelle

Wolfgang Laubach

Geschäftsführung

Asst.: Michaela Müller

Marie-Curie-Straße 30

60439 Frankfurt

Telefon: 069/9587-2155

Telefax: 069/9587-2586

E-Mail: wlaubach@kpmg.com
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an deutsch-koreanischen Wirt-

schaftsbeziehungen interessierte 

Einzelpersonen werden. 
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Die Wiederaufnahme der Sechser-

Gespräche sowie die jüngsten Signale 

aus Pyöngyang, in der Atomfrage 

einzulenken, haben erneut Spekula-

tionen über eine mögliche Öffnung 

des Landes genährt. Auf einem 

Wirtschaftstag Nordkorea des OAV 

im Rahmen der Asien-Pazifik-Wochen 

in Berlin informierten hochrangige 

Experten über die wirtschaftlichen 

Verhältnisse im Land und bewerteten 

die jüngsten Ereignisse.

Jürgen O. Wöhler, Länderausschuss-

vorsitzender Korea des OAV, betonte, 

dass der nordkoreanische Markt wei-

terhin ein Nischenmarkt ist. Heute ge-

zeigtes wirtschaftliches Engagement 

ist eine Investition in eine Zukunft des 

Landes unter neuen politischen Vorzei-

chen. Aktuell ist Nordkorea noch eines 

der ärmsten Länder der Welt. Das Land 

erzielte 2004 mit etwa 23 Millionen Ein-

wohnern ein BIP von 20,8 Mrd USD. Ins-

mestic product of 20,8 billion USD. In 

some regions of the country almost 

half the children younger than six years 

suffers the effects of mal- or under-

nutrition, according to a report of the 

United Nations. In 2004 total foreign 

trade amounted to only 2,9 billion USD 

– a drop in the ocean when compared 

to the 478 billion USD South Korea 

managed in the same period. 

China is the biggest trading partner

With the collapse of the Soviet-Union 

North Korea lost more than its most 

important political and economic part-

ner. Today China is its biggest trading 

partner. North Korean exports to China 

tripled since 2001 to almost 600 Mio 

USD last year. Also the imports from 

China increased dramatically and led 

to a clear trade deficit to the amount of 

800 Mio USD. 

North Korea’s foreign trade account is 

actually locked in a structural deficit. 

South Korea is North Korea’s second 

biggest trade partner after China, but 

in 2004 total trade between North and 

South Korea dropped slightly. Econom-

ic co-operation between the two Kore-

gesamt leiden laut einem Bericht der 

Vereinten Nationen in einigen Regio-

nen des Landes beinahe die Hälfte aller 

Kinder unter sechs Jahren unter Unter- 

und Mangelernährung. Das Außenhan-

delsvolumen betrug 2004 insgesamt 

2,9 Mrd USD, im Vergleich zum südko-

reanischen Volumen von 478 Mrd USD 

ein verschwindend geringer Betrag.

China ist Nordkoreas wichtigster 
Handelspartner

Mit dem Zusammenbruch der Sowje-

tunion verlor Nordkorea nicht nur sei-

nen wichtigsten politischen und wirt-

schaftlichen Partner. Heute ist China 

der größte Handelspartner. Die nord-

koreanischen Exporte nach China ha-

ben sich seit 2001 auf fast 600 Mio USD 

mehr als verdreifacht, auch die Impor-

te sind dynamisch gewachsen und füh-

ren zu einem deutlichen Handelsbi-

lanzdefizit in Höhe von 800 Mio USD. 

Der gesamte nordkoreanische Außen-

handel ist sogar im Verhältnis von 2:3 

defizitär. Der innerkoreanische Handel 

folgt mit einem Volumen von 50 Pro-

The resumption of talks with the Group 

of six countries and recent signals from 

Pyöngyang that North-Korea might be 

ready to change tack on the nuclear 

issue, have lead to renewed specula-

tion over the possible opening of the 

country. At an event staged by the 

German Asia-Pacific Business Associa-

tion (OAV) on the economy of North 

Korea during the Asia-Pacific Weeks 

(APW) in Berlin, high-ranking experts 

discussed the economic climate in 

the Korea of today and evaluated the 

latest developments. 

Jürgen O. Wöhler, chairman of the 

OAV’s Federal committee for Korea, 

emphasised the North Korean market 

remains nothing more than a niche 

market. Anyone who engages himself 

in the economy today bets on a future 

for the country under a different politi-

cal dispensation. Today North Korea is 

still one of the poorest countries in the 

world. In 2004 the country with its 23 

million citizens chalked up a gross do-

Nordkorea  North Korea 

Hoffen auf Veränderung
Hoping for Change

©
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Article: Ruth Schneider
OAV - German Asia-Pacific Business Association
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zent an zweiter Stelle im Handelsran-

king, was die dominante Rolle Chinas 

unterstreicht. 2004 sank der Handel-

saustausch mit Südkorea leicht. Die ge-

schäftliche Kooperation zwischen den 

beiden koreanischen Staaten leidet un-

ter den politischen Spannungen. Ent-

sprechend konzentriert sich der Aus-

tausch mehr und mehr auf staatliche 

Projekte wie etwa die Gaesong Special 

Industrial Zone im Süden Nordkoreas, 

in der südkoreanische Firmen Produkte 

der Leichtindustrie herstellen.

Reformen: zwiespältige Ergebnisse

Die 2002/2003 durchgeführten Re-

formen zeigen erste wenn auch zwie-

spältige Ergebnisse. Es werden ver-

mehrt Konsumgüter angeboten und 

Unternehmer haben vereinzelt mehr 

Planungsfreiheit. Andererseits hat 

sich durch die Freigabe der Preise von 

Grundnahrungsmitteln die soziale 

Kluft weiter vergrößert. 

Die desolate wirtschaftliche Lage sowie 

die wachsende Abhängigkeit von Chi-

na nannte Doris Hertrampf, ehemalige 

deutsche Botschafterin in Pyöngyang, 

als zwei mögliche Gründe für das jüngste 

Einlenken der Nordkoreaner in der Nuk-

learfrage. Gleichzeitig verwies sie darauf, 

dass jegliche Aussage in dieser Frage nur 

Spekulation sein könne. Die innenpoliti-

sche Lage und die Stabilität des Regimes 

sind nur schwer zu beurteilen. 

Deutschland in der Vermittlerrolle

Hartmut Koschyk, Vorsitzender der 

Deutsch-Koreanischen Parlamentarier-

gruppe, betonte die Rolle Deutsch-

lands als Vermittler im Friedensprozess 

und die Bedeutung von politischen 

Stiftungen. Mehrmalige Reisen nach 

Nordkorea haben Vertrauen geweckt. 

Auch Unternehmerreisen des OAV in 

den Jahren 2002 und 2004 leisten hier 

einen wichtigen Beitrag. 

Ein 2004 in Pyönyang durchgeführtes 

Seminar der Friedrich-Naumann-Stif-

tung mit dem Ziel der Vermittlung von 

betriebswirtschaftlichem Basiswissen 

stieß auf reges Interesse, berichtete Ul-

rich Niemann, Leiter der Friedrich-Nau-

an states is suffering under the political 

tensions. Consequently, the interaction 

is focussed ever more on state projects 

such as the Gaesong Special Industrial 

Zone in the south of North Korea where 

South Korean companies manufacture 

products of the light industry. 

Reforms: contradictory results

Reforms implemented in 2002/2003 

are showing the first – although some-

what contradictory – results. More con-

sumer goods are on offer and business-

es in some cases have more freedom to 

plan. On the other hand, when they lib-

eralised the prices of basic foodstuffs, 

the social gap widened again. 

Doris Hertrampf, former German am-

bassador in Pyöngyang, called the 

desolate economic situation and the 

growing dependency on China as two 

potential reasons for the recent change 

in position on the nuclear issue. At the 

same time she reminded that state-

ments of any kind on this issue can 

only be speculation. The internal po-

litical state of affairs and the stability 

of the regime are not easily assessed, 

she said.  

Germany as facilitator 

Hartmut Koschyk, chairman of the 

German-Korean Parliamentary group, 

emphasised the role of Germany as 

facilitator in the peace process and 

the relevance of political foundations. 

Frequent trips to North Korea have 

inspired trust. In this respect business 

trips of the OAV in 2002 and 2004 also 

made a valuable contribution. 

A seminar organised by the Friedrich-

Naumann Foundation in 2004 in Pyön-

yang with the objective to facilitate the 

exchange of basic business manage-

ment expertise were attended with 

great interest, said Ulrich Niemann, head 

of the Friedrich-Naumann Foundation 

in Seoul. Trade between Germany and 

North Korea can only be described as 

marginal. Dr Dr Hans-Christian Reichel, 

in the former Federal Ministry for the 

economy and labour, pointed out that 

trade with North Korea has dropped 

mann-Stiftung in Seoul. Der Handel 

zwischen Deutschland und Nordko-

rea ist nur als marginal zu bezeichnen. 

Dr. Dr. Hans-Christian Reichel aus dem 

Bundesministerium für Wirtschaft und 

Arbeit betonte zudem, dass der Handel 

mit Nordkorea seit 2002 kontinuierlich 

zurückgeht. Immerhin trägt Deutsch-

land mit 73 Mio EUR zu einem Drit-

tel des EU-Handels mit Nordkorea bei. 

Das deutsche Handelsvolumen etwa 

mit Bolivien und der Mongolei ist aller-

dings noch weit geringer.

Eines der größten Hindernisse für die 

Abwicklung von Geschäften ist die 

mangelnde Sicherheit bei der Finanzie-

rung. Seit 1975 wurden keine Hermes-

Deckungen mehr vergeben und von 

den insgesamt 263 Mio EUR aus bun-

desgedeckten Geschäften stehen noch 

224 Millionen zur Zahlung aus. Auch 

die mangelnde Transparenz in der Ver-

waltung und das Fehlen internationa-

ler Zertifizierungseinrichtungen behin-

dert den Handel und den Export aus 

Nordkorea. Förderung wird von Seiten 

des Bundes nur für Ausbildungsprojek-

te gewährleistet, dies wird aus Nordko-

rea auch aktiv nachgefragt.

Desolater Zustand der Infrastruktur

Gottfried Kraft, Geschäftsführer der Al-

pha Freight and Trade Consultants, ver-

wies auf den desolaten Zustand der In-

frastruktur und auf Mängel in der Ener-

gieversorgung. Diese behindern nicht 

nur unternehmerische Aktivitäten, 

sondern auch die Exploration der rei-

chen Rohstoffvorkommen, erläuterte 

Dr. Schmidt-Thomé, Bundesanstalt für 

Geowissenschaften und Rohstoffe 

(BGR). 

Jeder geschäftliche Schritt in das Land 

hinein ist mit den größten Schwierig-

keiten verbunden. Unternehmen müs-

sen große Investitionen in die Infra-

struktur tätigen und für den Bau von 

Straßen ebenso sorgen wie für eine un-

abhängige Stromerzeugung. Geschäf-

te können im Regelfall nur gegen Vor-

kasse abgewickelt werden. A

continuously since 2002. Still German 

trade with North Korea in 2004 (73 Mio 

USD) amounted to one third of North 

Korea’s trade with the whole EU. Ger-

man trade with, for example, Bolivia and 

Mongolia was still much lower. 

One of the biggest hurdles for the con-

clusion of business deals is the insuf-

ficient security available for financing. 

Since 1975 no Hermes cover has been 

given and of the 263 Mio EUR of busi-

ness deals covered in Germany, a full 

224 Mio EUR is still outstanding. The 

lacking transparency in the administra-

tion and absence of international insti-

tutions for certification hamper trade 

and exports from North Korea. From 

the side of the federal government 

only training projects are warranted 

and these are also in big demand in 

North Korea. 

Desolate infrastructure

Gottfried Kraft, managing director of 

Alpha Freight and Trade Consultants, 

referred to the desolate condition of 

the infrastructure and the shortcom-

ings in energy provision. These do not 

only hinder business activity, but also 

the exploitation of the rich raw material 

deposits, said, Dr Schmidt-Thomé, from 

the Federal Institute for Geosciences 

and Natural Resources (BGR). 

Every business step in the country is ac-

companied with the greatest of difficul-

ty. Businesses must invest big amounts 

in the infrastructure and even ensure 

streets are built and electricity is gen-

erated independently. In tough times 

business deals can only be concluded 

against advance payment. A

Für wirtschaftliche Aktivitäten bleibt das Land ein anspruchsvoller Nischenmarkt.
The country remains a challenging niche market for business.

Contact

OAV - German Asia-Pacific Business 

Association, Hamburg 

Phone: +49 (0) 40 357559-15 

Fax: +49 (0) 40 357559-25 

schneider@oav.de

www.oav.de
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Herr Wöhler, wie vertraut sind deutsche 

Geschäftsleute bereits mit der koreani-

schen Mentalität und Kultur?

Trotz seiner enormen Bedeutung als 

drittgrößter Außenhandelspartner 

Deutschlands in Asien bleibt Korea im 

Schatten der großen Nachbarn Chi-

na und Japan. Selbst gegenüber wirt-

Mr Wöhler, how familiar are German 

businessmen with the Korean 

mentality and culture?

Despite its enormous importance as 

Germany’s third largest trading part-

ner in Asia, Korea remains eclipsed by 

its neighbours China and Japan. Even 

compared to economically less sig-

nificant countries, which happen to be 

important tourist destinations such as 

Thailand, Malaysia, Indonesia or India, 

Geschäftskultur  Business Culture 

Mit „kibun“ zum Erfolg
“Kibun“ for Success

schaftlich unbedeutenderen, aber tou-

ristisch bekannten Ländern wie Thai-

land, Malaysia, Indonesien oder auch

Indien hat Korea noch Wahrnehmungs-

defizite. Dies gilt auch für die Ge-

schäftsmentalität und Kultur, obwohl 

große Affinität zu Deutschland vor-

handen ist, wie durch die Korea-Betei-

ligungen an der APW und der Frankfur-

ter Buchmesse deutlich wurde. Kaum 

jemand weiß, dass Deutsch lange die 

zweite Fremdsprache in koranischen 

Korea is less well known. The same is 

true regarding business mentality and 

culture, even though Koreans have 

great affinity towards Germany, as was 

demonstrated by the Korean participa-

tion in the APW and the Frankfurt Book 

Fair. Scarcely anybody knows, that Ger-

man used to be the second foreign 

language in Korean grammar schools/

colleges and that Korea ranges at the 

top of foreign licensees of German lit-

erature.

©  www.istockphoto.com

Interview: Inka Ziegenhagen

FOCUS KOREA

Interview

Jürgen O. Wöhler 

Vorsitzender des  

Deutsch-Koreanischen 

Wirtschaftskreises (DKW) 

President of DKW
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Gymnasien/Colleges war und dass Ko-

rea seit Jahren an der Spitze ausländi-

scher Lizenznehmer deutscher Litera-

tur rangiert.

Welche Grundregeln gibt es im 

Umgang mit koreanischen Geschäfts-

partnern, gibt es ähnlich wie in China 

„guanxi“ einen Schlüsselbegriff für

geschäftliche Erfolge?

Beziehungen spielen auch in Korea ei-

ne wesentliche Rolle, doch sind die 

Verhältnisse transparenter als in Chi-

na. Insbesondere deutsche Geschäfts-

leute werden aufgrund Produktqua-

lität und Verlässlichkeit als direkte 

Gesprächspartner akzeptiert. Ein wich-

tiger Faktor ist jedoch „kibun“, das heißt  

gute Stimmung, ohne die eine Ver-

handlung nicht erfolgreich sein kann. 

Gesprächseinleitungen über persönli-

che Umstände und Vorlieben dienen 

der Einschätzung des Gesprächspart-

ners und der Herstellung einer gemein-

samen emotionalen Basis ebenso, wie 

das abendliche Essen mit anschließen-

dem Umtrunk. Deutsche Geschäftsleu-

te sollten sich bemühen, dem sehr po-

sitiven Bild nahe zu kommen, welches 

die Koreaner von deutscher Bildung, 

Effizienz, Pünktlichkeit, Sangesfreude 

und Trinkfestigkeit haben.

Wie ist die Kompetenzverteilung in den 

Unternehmen? Wie werden Entschei-

dungen gefällt, und wie finde ich die 

richtige Ansprechperson?

Die koreanische Gesellschaft ist sehr 

konfuzianisch geprägt und Entschei-

dungen werden von oben nach unten 

getroffen. Wichtig ist, einen in der Hie-

rarchie hoch angesiedelten Gesprächs-

partner zu bekommen und zu über-

zeugen. Unabdingbar ist der richtige, 

herausgehobene Titel auf der Visiten-

karte und eine angemessene Darstel-

lung des eigenen Unternehmens als 

Weltmarktführer (und sei der Markt 

noch so klein) beziehungsweise als 

Hoflieferant prestigeträchtiger Adres-

sen wie zum Beispiel DaimlerChrysler 

oder Siemens.

Aufgrund der kulturellen Unterschiede 

ist es für deutsche Geschäftsleute in 

Japan eher schwierig, die Erfolgsaus-

sichten von Verhandlungen zu 

beurteilen. Gilt dies auch für Korea?

Von deutschen Geschäftsleuten wird 

positiv hervorgehoben, dass man in 

Verhandlungen mit Koreanern immer 

weiß, wo man steht und wer letztlich 

die Entscheidung trifft. Entscheidun-

gen, die einmal vom Chef getroffen 

sind, werden respektiert und allen-

falls bei einer wesentlichen Änderung 

der Umstände in Frage gestellt. Inso-

fern auch im Vergleich zu China ein für 

deutsche Geschäftsleute angenehmer 

Verhandlungsstil.

Wo können Unternehmen weiterge-

hende Informationen über Geschäfts-

usancen in Korea bekommen?

Anlaufstellen für Informationen über 

„weiche“ Standortfaktoren ist der 

Deutsch-Koreanische Wirtschaftskreis 

(www.korea-dkw.de) aber auch der 

Ostasiatische Verein (www.oav.de) in 

Hamburg, wo jeweils spezifisches Ko-

rea-Know-how vorhanden ist. Anlauf-

stelle für Vorort-Informationen und 

bei jeder Reise nach Korea sollte die 

Deutsch-Koreanische Industrie- und 

Handelskammer (www.kgcci.com) in 

Seoul sein, die seit 25 Jahren im Land 

bestens etabliert ist und dem deut-

schen Geschäftsmann vor Ort „Gesicht“ 

und „Beziehungen“ geben kann. A

Which basic rules do exist when dealing 

with Korean business associates? Is the-

re a concept such as “guanxi” in China 

which is key to business success?

Connections also play a considerable 

role in Korea, but the relationsships 

are more transparent than in China. Es-

pecially German businessmen are ac-

cepted due to the high quality of prod-

ucts and dependability. An important 

concept is however “kibun“, i.e. a good 

atmosphere, without which a negotia-

tion cannot be successful. Introductory 

remarks about personal circumstances 

and preferences serve to appraise the 

counterpart and to establish a com-

mon emotional basis as does dinner 

followed by drinks. German business-

men should strive to come close to 

the positve image, which Koreans have 

about German education, efficiency, 

punctuality, their fondness for sing-

ing and their ability to consume large 

amounts of alcohol.

How is authority allocated in Korean 

companies? How are decisions made 

and how do I find the correct person to 

address? 

Korean society is heavily-influenced 

by Confucanism and decision-making 

is top-down. It is important to talk to 

and convince a counterpart who is as 

high up hierarchically as possible. The 

right title on the business card is indis-

pensable and an adequate presenta-

tion of one’s company as global leader 

(even if the market one dominates 

is exceedingly small) or as preferred 

supplier of prestigious addresses such 

as DaimlerChrysler, Siemens or similar 

companies.

Due to the cultural differences, 

Germans face difficulites when judging 

the prospects for success during 

negotiations with Japanese business-

men. Is the same true for Koreans?

German businessmen emphasise that 

when negotiating with Koreans, one 

always knows where one stands and 

who makes the final decision. Deci-

sions made by the boss are respected 

and only questioned if a significant 

change occurs. In this respect this is a 

comfortable negotiation style for Ger-

man businessmen. 

How can companies obtain further 

information about business 

opportunities in Korea?

Further information about “soft” lo-

cation factors are provided by the 

German-Korea Business Association   

(www.korea-dkw.de) and the Ger-

man Asia-Pacific Business Association  

(www.oav.de) in Hamburg, where spe-

cific know-how exists. Those seeking 

information in Korea itself or before 

commencing a business trip to Korea 

should contact the Korean-German 

Chamber of Commerce and Industry 

(www.kgcci.com) in Seoul, which has 

been well-established for 25 years and 

which can provide the German busi-

nessman with “standing” and “connec-

tions” in Korea. A

Contact

Deutsch-Koreanischer Wirtschafts-

kreis (DKW)

Phone: +49 (0) 711127-74040 

Fax: +49 (0) 711127- 74777

juergen.woehler@LBBW.de

www.korea-dkw.de

„Deutsch war lange die zweite Fremdsprache in koreanischen Gymnasien.“ 
”German used to be the second foreign language in Korean grammar schools.”

FOCUS KOREA
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Ende 2006 beginnt die Schott AG, 

Mainz, gemeinsam mit ihrem japa-

nischen Partner die Serienfertigung 

von Glassubstraten in Korea. Wie viele 

andere deutsche Unternehmen auch, 

lässt sich der Technologiekonzern in 

unmittelbarer Nähe zu seinen Kunden 

aus Fernost nieder. „Bis 2010 wollen wir 

30 Prozent unseres Umsatzes in Asien 

erwirtschaften“, sagt Udo Ungeheuer, 

Vorstandsvorsitzender der Schott AG.

Herr Ungeheuer, aus welchen Gründen 

haben Sie sich für den Standort Korea 

entschieden?

Da unsere Kunden ihre LCD-TFT-Flach-

bildschirme ausschließlich in Asi-

en produzieren, ist es naheliegend, 

die Glassubstrate auch hier weiterzu-

verarbeiten. Die Produktionsstätte in 

Ochang liegt nur wenige Kilometer 

von Samsung und LG Philips entfernt. 

Es gibt außerdem einige technische 

Gründe, weshalb Glassubstrate nach 

der Oberflächenbearbeitung möglichst 

schnell beim Kunden sein sollten.

Aus welchen Regionen wird die 

Produktionsstätte ihre Zulieferungen 

beziehen? Sind diese in ausreichender 

Qualität verfügbar?

Das Werk wird ausschließlich mit 

Glassubstraten aus Jena beliefert. 

Wir investieren dort 60 Mio EUR 

in den Ausbau der bereits vor-

handenen Schmelzkapazitä-

ten für gefloatete Dünngläser. 

Durch unseren besonderen 

Fertigungsprozess haben wir 

einen klaren Qualitätsvorteil 

bei großen Substraten, die in 

Zukunft immer mehr nachge-

fragt sein werden.

Wohin liefern Sie die bearbeiteten 

Gläser?

Wir werden das Glas allen namhaften 

Bildschirmherstellern anbieten. Die 

größten Chancen sehen wir bei den 

koreanischen Anbietern. Aber auch an-

dere Firmen aus dem asiatischen Raum 

könnten wir in naher Zukunft zu unse-

ren Kunden zählen. 

Planen Sie also weitere Investitionen 

in Asien?

Wir werden unseren Wachstumskurs in 

Asien fortsetzen. Allein unsere Investi-

tionen im laufenden Jahr machen das 

deutlich. Im April haben wir in Singa-

pore mit dem Bau einer Produktions-

stätte für hermetische Verpackungen 

für elektronische Komponenten be-

gonnen, im August mit einer Schmelz-

wanne für Pharmarohre im indischen 

Baroda und einer Weiterverarbeitung 

für pharmazeutische Verpackungen 

in Suzhou, China. Heute arbeiten et-

wa 2.000 Mitarbeiter an sechs Produk-

tionsstandorten in China, Indien, Indo-

nesien, Japan, Malaysia und Singapore. 

Wie erwirtschaften derzeit 16 Prozent 

des Konzernumsatzes in Asien. Bis 

2010 sollen das 30 Prozent sein. A

At the end of 2006 Schott AG in Mainz 

will begin with volume production of 

glass substrates in Korea with its Japa-

nese partner. As many other German 

companies have done, this technology 

company settled itself close to its cli-

ents in the Far East. „By 2010 we want 

to earn 30 percent of our turnover in 

Asia,“ says Udo Ungeheuer, chairman 

of Schott‘s board.

Mr Ungeheuer, why did you decide to 

locate yourselves in Korea? 

Since our clients manufactures their 

LCD-TFT flat screen monitors exclusi-

vely in Asia, it was clear to us that we 

should also do the finishing work on 

our glass substrates there. The produc-

tion plant in Ochang is located a few 

kilometres away from Samsung and 

LG Philips. Apart from that, there are a 

few technical grounds for getting glass 

substrates to clients as soon as possible 

after they have been finished.  

From which regions will your pro-

duction plant draw its supplies? And 

will supplies be available in sufficient 

quantities? 

The plant will be supplied exclusively 

with glass substrates from Jena. We are 

investing 60 million EUR there for the 

extension of the already existing mel-

ting capacity for thin float glass. With 

our special finishing process, we have a 

clear quality advantage when it comes 

to bigger substrates, which will experi-

ence growing demand in future. 
Zur Person About the Person

Udo Ungeheuer, Vorstandsvorsitzender der Schott AG

Udo Ungeheuer, Chief Executive Officer of Schott AG

© Schott AG

NEWS

Interview mit Udo Ungeheuer
Interview with Udo Ungeheuer

„Wir werden unseren Wachstumskurs 
in Asien fortsetzen“  “We Will Continue 
to Grow in Asia”

Interview: Stefan Brunner
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Where do you deliver the manufactu-

red glass? 

We will offer our glass to all well-known 

monitor manufacturers. We see the 

biggest opportunities at the Korean 

providers. But we could also count 

other companies in the bigger Asian 

region under our clients in the near 

future. 

Does that mean you are planning to 

invest more in Asia?

We will continue on our path of growth 

in Asia. That is the clear message from 

all the investments we made in the cur-

rent year. In April we started to build 

a production plant for hermetic pa-

ckaging of electronic components in 

Singapore, in August we started with a 

melting end for pharmaceutical ears in 

Baroda, India and a finishing plant for 

pharmaceutical packaging in Suzhou, 

China. Today about 2,000 employees 

are working at six production plants in 

China, India, Indonesia, Japan, Malaysia 

and Singapore. At present we earn 16 

percent of our turnover in Asia and by 

2010 that number should stand at 30 

percent.  A

Großflächiges TFT-LCD-Display.  Large surface TFT-LCD display.

NEWS

Schott investiert in Seoul 
Schott Invests in Seoul

Schott erhöht sein Engagement im 

Markt für Flachbildschirme und inves-

tiert 150 Mio EUR in die Fertigung von 

Glassubstraten in Jena und Südkorea. 

„Wir sehen beste Chancen, uns an 

der Spitze des Displayglas-Marktes 

zu positionieren. Dieser wird in den 

nächsten Jahren voraussichtlich um 

20 bis 30 Prozent pro Jahr wachsen“, 

erklärt der Vorstandsvorsitzende von 

Schott, Udo Ungeheuer. 

Der Mainzer Technologiekonzern gab 

bekannt, gemeinsam mit der japani-

schen Kuramoto Seisakusho Co., Ltd. 

ein Joint Venture für die Weiterverar-

beitung großformatiger Glassubstra-

te zu gründen. Glassubstrate sind ex-

tradünne Glasscheiben. Der Standort 

der 90 Mio EUR teuren Produktions-

stätte befinde sich 70 Kilometer süd-

lich von Seoul in Chungcheongbuk-do 

im Ochang Science Park – in direkter 

Nachbarschaft zu führenden Anbietern 

von Flachbildschirmen wie Samsung 

Electronics oder LG Philips LCD. Ende 

2006 werde die Serienfertigung an-

laufen. Die bearbeiteten Glassubstrate 

würden an Hersteller von Computer- 

und Fernsehbildschirmen in Asien ge-

liefert werden. A

Schott strengthens its involvement 

in the market for flat screen monitors 

with a 150 million EUR investment 

in glass substrates finishing plants 

in Jena and South Korea. „We are 

confident we can become the number 

one in the market for display glass – a 

market which is projected to grow by 

20 percent to 30 percent per year in 

coming years,“ motivates Udo Unge-

heuer, chairman of  Schott‘s board of 

directors.

Mainz-based technology company 

Schott disclosed it has concluded a 

joint venture for the further processing 

of big format glass substrates with the 

Japanese company Kuramoto Seisa-

kusho Co. Ltd. 

local global

Glass substrates are extremely thin 

glass panels. The 90 million Euro pro-

duction plant is located 70 kilometres 

south of Seoul in Chungcheongbuk-

do in the Ochang Science Park, not far 

away from leading manufacturers of 

flat screen televisions such as Samsung 

Electronics and LG Philips LCD. This 

plant will start mass producing glass 

substrates at the end of 2006. The fini-

shed glass substrates will be supplied 

to manufacturers of computer and te-

levision monitors in Asia.  A

Schott AG
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Gehälter in China ziehen weiter an 
Salaries in China on the Rise

China ist schon lange kein Billiglohn-

land mehr. Dies bestätigt eine jüngst 

vorgelegte Untersuchung von Hewitt 

Associates. Danach ist im Vergleich 

zum Vorjahr für 2005 mit einem wei-

teren Plus von sieben bis zehn Prozent 

bei den Lohn- und Gehaltskosten zu 

rechnen.

Diese Entwicklung würde sich 2006 

fortsetzen. Dabei würden vor allem die 

Gehälter der besser und hoch qualifi-

zierten Mitarbeiter überdurchschnitt-

lich ansteigen. Überproportional wür-

den sich auch die Personalkosten au-

ßerhalb der bisher im Fokus stehenden 

Metropolen wie Shanghai oder Shenz-

hen entwickeln. 

Treibende Kräfte seien das  Wirtschafts-

wachstum, der anhaltende Zuzug von 

Auslandsinvestoren, die Ansiedlung 

von immer mehr regionalen Head-

Already for some time now China has 

not been a cheap wage country. A 

reminder of this came recently when 

Hewitt Associates presented results of 

research done by them. According to 

this research wage and salary costs ro-

se by between seven and ten per cent 

in 2005 from the previous year.

 

This trend should continue in 2006. Sal-

aries of the better qualified and highly 

qualified will increase by more than the 

average. Above-average increases in 

personnel costs will also be felt in cen-

tres outside metropolis such as Shang-

hai and Shenzen – where increases 

have been focused until now. 

The forces to drive wages and sala-

ries higher will be economic growth, 

the on-going inflow of foreign inves-

tors, the settlement of an ever bigger 

local global

Lohnkosten sind in China höher als in Indien 
Wage Costs are Higher in China than in India
Weltweit tätige Unternehmen, die Asi-

en als Standort weniger kostenintensi-

ver Betriebe nutzen wollen, sehen sich 

laut Mercer Human Resource Consul-

ting in China mit höheren Lohnkosten 

konfrontiert als in Indien. 

Der Bericht zeigt, das bei 95 Prozent der 

42 untersuchten Tätigkeiten die durch-

schnittlich gezahlten Löhne in China 

Multinational companies seeking to 

set up lower-cost operations in Asia 

will face higher wage costs in China 

than in India, according to a survey by 

Mercer Human Resource Consulting.

The report shows that for 95 per cent 

of the 42 job roles examined, average 

base pay is higher in China than in In-

dia. While pay differences are less stark 

local global

quarters sowie der Ausbau des Dienst-

leistungssektors mit seinen tendenziell 

höher bezahlten Arbeitskräften. Darü-

ber hinaus würden immer mehr chine-

sische Unternehmen auf ausländische 

Märkte drängen und benötigten hier-

für entsprechend ausgebildetes Per-

sonal. Folgerichtig würden die Gehäl-

ter der besser qualifizierten Mitarbeiter 

sowie solcher Kräfte, die Führungsauf-

gaben übernehmen können, überpro-

portional ansteigen.

Laut der Studie von Hewitt Associates 

sind für einen einfachen Arbeiter in 

Shanghai etwas über, in Xiamen oder 

Dalian knapp unter 20.000 Yuan (et-

wa 2.060 EUR) pro Jahr zu kalkulieren. 

Dagegen läge im Senior Management 

das Verhältnis bei etwa 350.000 Yuan 

in Shanghai zu 210.000 Yuan in Xiamen 

beziehungsweise etwas über 120.000 

Yuan in Dalian. A

number of regional headquarters and 

growth of the service sector with its 

tendency to appoint higher-paid work-

ers. On top of that, a growing number 

of Chinese companies will enter for-

eign markets and will need appropri-

ately trained staff for doing that. Con-

sequently, the salaries of better quali-

fied employees as well as those with 

leadership qualities will rise faster than 

the average.  

According to Hewitt Associates a sim-

ple worker in Shanghai can expect to 

be paid a little more than 20,000 yuan 

per year (approximately EUR 2,060) and 

in Xiamen or Dalian a little bit below 

that amount. In contrast, the remunera-

tion of a senior manager will amount 

to about 350,000 yuan in Shanghai, 

210,000 yuan in Xiamen and just over 

120,000 yuan in Dalian. A

höher liegen als in Indien. Während die 

Lohnunterschiede bei Beziehern nied-

riger Einkommen weniger deutlich zu-

tage treten, verdienen einige Manager 

und Fachkräfte in China mehr als dop-

pelt so viel als in  Indien. 

Bei der Untersuchung wurde festge-

stellt, dass Personalmanager in China 

durchschnittlich 32.000 USD verdienen, 

Projektmanager und Finanzanalysten  >

at lower levels, some senior manag-

ers and professionals in China earn 

more than double their counterparts 

in India. 

The survey found that HR managers 

in China earn USD 32,000 on average 

compared to USD 15,100 in India, while 

project managers and financial analysts 

earn USD 23,400 and USD 13,200 re-

spectively in China compared to USD >

© Carl Dwyer
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23.400 USD beziehungsweise 13.200 

USD, wobei die entsprechenden Zah-

len für Indien bei 15.100, 10.000 und 

8.400 liegen. Am unteren Ende der Ge-

haltsskala verdienen Kundendienstmit-

arbeiter in China 2.400  USD pro Jahr, in 

Indien dagegen nur 1.600 USD. Bei aus-

gebildeten Facharbeitern liegt der Jah-

resverdienst bei 2.300 USD in China und 

1.900 USD in Indien. 

Mark Sullivan, Worldwide Partner bei 

Mercer, erklärt: „Obwohl die Lohnkos-

ten in Indien niedriger sind, gibt es dort 

einen hohen Bedarf an ausgebildetem 

Personal, vor allem auf der Führungs-

ebene. Sollte der Bedarf weiter über 

dem Angebot liegen, können wir in den 

nächsten Jahren mit beträchtlichen Ge-

haltssteigerungen rechnen. Die Her-

ausforderung für die Arbeitgeber liegt 

darin, ihre leitenden Mitarbeiter zu be-

halten und gleichzeitig für die Mitar-

beiter der nachgeordneten Ebenen die 

�

10,000 and USD 8,400 in India. At the 

lower end of the salary scale, customer 

service assistants receive USD 2,400 a 

year in China compared to just USD 

1,600 in India, while skilled production 

workers earn USD 2,300 compared to 

USD 1,900 in India. 

Mark Sullivan, Worldwide Partner at 

Mercer, says: „Although wage costs are 

lower in India, there is a high demand 

for skilled workers there, particularly at 

the executive level. If demand contin-

ues to outweigh supply, then we can 

expect wages to increase substantially 

over the next few years. The challenge 

for employers is to make sure they re-

tain their top staff and equip lower-

level employees with the necessary 

skills to move up the organisation.” Ac-

cording to the survey, the average pay 

increase in India over the last five years 

Voraussetzungen für deren beruflichen 

Aufstieg innerhalb der Organisation zu 

schaffen.“ Laut der Untersuchung liegt 

die durchschnittliche Lohnsteigerungs-

rate in Indien während der letzten fünf 

Jahre bei 11,5 Prozent, in China bei 7,5 

Prozent. Indien hat derzeit die höchs-

te Zahl an Englisch sprechenden Men-

schen außerhalb der USA. 

“Der chinesische Markt ist sehr komplex, 

wodurch es eine hohe Schwankungs-

breite bei Löhnen gibt,” erklärt Jeff Ful-

ler, Rewards Business Leader für Greater 

China bei Mercer mit Sitz in Shanghai. 

“Die Gehälter sind in großen Geschäfts-

zentren wie Shanghai, Beijing und Gu-

angzhou um über 20 Prozent höher als 

in anderen Großstädten. In ländlichen 

Gegenden ist die Einkommensschere 

sogar noch größer.“  A

is 11.5 per cent compared to 7.5 per 

cent in China. India currently has the 

largest population of English speakers 

outside the US. 

“The Chinese market is very complex, 

and wage rates can vary considerably,” 

notes Jeff Fuller, Mercer’s rewards busi-

ness leader for Greater China, based 

in Shanghai. “Salaries in the corpo-

rate centres like Shanghai, Beijing, 

and Guangzhou are some 20 per cent 

higher than in other large cities. The 

pay gap is even wider in more rural 

areas.”  A
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China wird Zentrum der Autoteileindustrie 
China Turns into Centre for Car Parts 
China spielt eine immer wichtigere 

Rolle im Export von Ersatz- und Repa-

raturteilen für die Automobilindustrie. 

Das geht aus einer Analyse von KPMG 

hervor, die auf aktuellen Marktdaten 

und Gesprächen mit führenden 

Branchenvertretern basiert. 

Danach hat sich der Export in den ver-

gangenen fünf Jahren auf 5,6 Mrd USD 

im Jahr 2004 mehr als verfünffacht. Chi-

na sei heute bereits der fünftgrößte Au-

toteile-Lieferant der USA. „Kfz-Zulie-

ferbetriebe in China werden aufgrund 

ihrer günstigen Kostenstruktur als Be-

standteil der globalen Wertschöp-

fungskette für Hersteller immer interes-

santer. Viele weltweit operierende Zu-

lieferer könnte die Idee reizen, sich auf 

Entwicklung und Markenführung zu 

konzentrieren und weniger technolo-

gisierte und arbeitsintensivere Produk-

tionsschritte nach China zu verlagern“, 

sagt Hans-Dieter Krauss, Leiter des Be-

reichs Automotive bei KPMG. Auch der 

Autoteilemarkt in China selbst wächst 

laut dem Wirtschaftsprüfungs- und Be-

ratungsunternehmen rasant. Die Zahl 

der in China zugelassenen Fahrzeuge 

werde sich nach sieben Jahren konti-

nuierlichen Wachstums von heute elf 

Millionen bis 2008 auf 24 Millionen vo-

raussichtlich mehr als verdoppeln. Die 

älteren Fahrzeuge der ersten Genera-

tion müssten aufgrund ihrer Laufleis-

tung nun vermehrt Werkstätten aufsu-

chen. Branchenkenner würden deshalb 

erwarten, dass sich der Umsatz mit Er-

satz- und Zubehörteilen bis 2008 um 

durchschnittlich 17,6 Prozent pro Jahr 

erhöht. Der momentan noch relativ be-

scheidene Gebrauchtwagenmarkt wer-

de bis 2010 voraussichtlich um durch-

schnittlich 20 Prozent jährlich wachsen 

und dadurch den Bedarf an Autoteilen 

zusätzlich ankurbeln.  A

China plays an ever more important 

role in the motor industry as exporter 

of replacement and spare parts. This 

is the finding of a KPMG analysis of 

current market data and conversati-

ons with leading representatives in 

the industry. 

According to the KPMG report exports 

experienced more than fivefold growth 

to 5.6 billion USD in the five years up to 

2004. Today China is the fifth biggest 

supplier of car parts to the USA market. 

„Businesses in China which supply car 

parts as links in the global value-added 

chain, are getting ever more attractive 

to manufacturers, due to their advan-

tageous cost structures. Suppliers all 

over the world could be allured by the 

idea to concentrate on development 

and the management of brands and 

to outsource less technology-inten-

sive and more labour-intensive stages 

of the production to China,“ says Hans-

Dieter Krauss, manager of the division 

automotive at KPMG. In addition, the 

market for car parts is growing strongly 

in China, says the auditing and con-

sulting services firm. The number of 

licensed vehicles in China should grow 

for seven years in a row and should 

more than double from about eleven 

million today to 24 million in 2008. 

Older vehicles of the first generation 

must visit workshops more regularly 

now, because of high distances already 

covered. Therefore, industry experts 

expect turnover in replacement and 

spare parts to rise by an average 17.6 

percent per year up to 2008. At present 

the market for used cars is still modest, 

but it is expected to grow by an aver-

age 20 per cent per year to 2010 and so 

give an additional boost to the market 

for spare parts. A
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InWEnt – Internationale Weiterbildung und Entwicklung 
stärken individuelle Handlungskomp-

etenzen, erhöhen die Leistungsfähig-

keit von Unternehmen, Organisatio-

nen und Verwaltungen und verbessern 

die Handlungs- und Entscheidungsfä-

higkeit auf politischer Ebene. Neben 

face-to-face-Situationen in Bildungs-

, Austausch- und Dialogveranstaltun-

gen nimmt die Vernetzung durch E-

Learning einen breiten Raum ein. Die 

Partner von InWEnt sitzen gleicherma-

ßen in Entwicklungs-, Transformations- 

und Industrieländern.

Asien hat eine wichtige Bedeutung 

für das Portfolio von InWEnt. China ist 

dabei  das Schwerpunktland mit dem 

größten Fördervolumen. 

Die Schwerpunkte der Handlungsfel-

der von InWEnt in Asien bilden der 

Umwelt- und Ressourcenschutz, ein-

schließlich der Förderung erneuerba-

rer Energien, die Förderung von Wirt-

schaftsreformen und der Aufbau der 

Marktwirtschaft, die Demokratisierung 

von Staat und Gesellschaft sowie die 

Bereiche Krisenprävention, Ernährung, 

Landwirtschaft und Gesundheit.

Hauptgesellschafter von InWEnt ist 

die Bundesregierung, vertreten durch 

das Bundesministerium für wirtschaft-

liche Zusammenarbeit und Entwick-

lung (BMZ).

InWEnt ist 2002 hervorgegangen aus 

der Carl Duisberg Gesellschaft (CDG) 

e.V. und der Deutschen Stiftung für in-

ternationale Entwicklung (DSE).

COMPANY PROFILE

InWEnt – Internationale Weiterbildung 

und Entwicklung gGmbH steht für Per-

sonal- und Organisationsentwicklung 

in der internationalen Zusammenar-

beit. Ihre Angebote richten sich an 

Fach- und Führungskräfte und an Ent-

scheidungsträger aus Wirtschaft, Po-

litik, Verwaltung und Zivilgesellschaft 

und erreichen jährlich rund 55.000 

Personen.

Die Programme und Maßnahmen von 

InWEnt unterstützen  Veränderungs-

kompetenzen auf drei Ebenen. Sie 

InWEnt – Internationale Weiterbildung 

und Entwicklung gGmbH

Tulpenfeld 5

53113 Bonn

Fon: +49 (0) 2 28 – 24 34 – 5

Fax: +49 (0) 2 28 – 24 34 – 766

www.inwent.org

Die regionale Koordination 

bei InWEnt übernehmen:

Herr Kelbling für Asien 

sebastian.kelbling@inwent.org

speziell für die Länder Indien und China 

Frau Grünhage 

valeska.gruenhage@inwent.org
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Einfuhren aus China um fast 25 Prozent 
gestiegen  Imports from China Rise by 
Almost 25 Per cent 
Die deutschen Einfuhren aus China 

sind von Januar bis August 2005 im 

Vergleich zum Vorjahreszeitraum 

um 24,8 Prozent auf 24,4 Mrd EUR 

gestiegen. Das teilt das Statistische 

Bundesamt, Wiesbaden, nach vorläu-

figen Ergebnissen mit.

Die Ausfuhren in die Volksrepublik sei-

en hingegen in den ersten acht Mona-

ten 2005 um 4,7 Prozent auf 13,5 Mrd 

EUR zurückgegangen. In der Rangfol-

ge der Außenhandelspartner Deutsch-

lands hätte China damit bei den Expor-

ten Platz elf mit einem Anteil von 2,7 

Prozent an den deutschen Gesamtaus-

fuhren belegt, bei den Importen Platz 

fünf mit 6,1 Prozent aller deutscher Ein-

fuhren.

In the period January to August 2005 

German imports from China amounted 

to 24.4 billion EUR, which was 24.8 per 

cent more than in the same period the 

previous year, according to provisional 

statistics released by the Federal Statis-

tical Office in Wiesbaden. 

In contrast, German exports to China 

dropped by 4.7 percent to 13.5 billion 

EUR in the first eight months of 2005 

over the same period the year before. 

That placed China in position eleven 

on the ranking of Germany‘s biggest 

export markets, with a share of 2.7 per 

cent of total exports. On the ranking of 

biggest import markets China was in 

position number five and supplied 6.1 

per cent of all German imports. 

Bezogen wurden aus China laut Sta-

tistischem Bundesamt vor allem Bü-

romaschinen, Datenverarbeitungsge-

räte und -einrichtungen (4,6 Mrd EUR, 

18,9 Prozent der Importe), Nachrich-

tentechnik (4,2 Mrd EUR, 17,3 Prozent), 

Bekleidung (2,6 Mrd EUR, 10,5 Prozent), 

Möbel, Schmuck, Musikinstrumente, 

Sportgeräte, Spielwaren, sonstige Er-

zeugnisse (2,1 Mrd EUR, 8,5 Prozent) 

sowie Geräte der Elektrizitätserzeu-

gung und -verteilung (1,7 Mrd EUR, sie-

ben Prozent). Der Anteil dieser fünf Pro-

duktgruppen an den gesamten deut-

schen Einfuhren aus China hätte bei 

62,2 Prozent gelegen. Die Bekleidungs-

importe hätten im Vergleich zum ent-

sprechenden Vorjahreszeitraum um 

fast die Hälfte (plus 47 Prozent), die von 

Büromaschinen um fast ein Drittel (plus 

32 Prozent) zugenommen.   A

China ist Deutschlands fünftgrößter Importmarkt 
China is in position number five of the biggest German import markets

According to the Federal Statistical Of-

fice Germany imported mostly office 

machines, data processing equipment 

and devices (4.6 billion EUR, or 18.9 

percent of all imports), information 

technology (4.2 billion EUR, or 17.3 per 

cent), clothes (2.6 billion EUR, or 10.5 

per cent), furniture, jewellery, musi-

cal instrument and sports equipment. 

These five categories of imports rep-

resented 62.2 per cent of all goods im-

ported from China. Imports of clothes 

grew by almost half (47 per cent) from 

the same period in the previous year, 

while office machines imports jumped 

almost a third (32 per cent).   A

local global
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Indische IT-Konzerne suchen 
Fachleute in China
Indian IT Groups Search 
for Specialists in China 

Im Duell um die Vorherrschaft auf dem 

internationalen IT-Markt hat Indien 

derzeit die Nase vorn. China ist den Un-

ternehmen vom Subkontinent aber auf 

den Fersen. Beide Wachstumsmärkte 

haben ihren rasanten Aufstieg bisher 

vor allem den Geschäftsbeziehungen 

zu den westlichen Industrieländern 

zu verdanken. Nun wollen sie sich 

ein Stück vom Wachstumskuchen des 

jeweils anderen abschneiden. 

Das Handelsvolumen zwischen den 

beiden Ländern hat sich in den ver-

gangenen sechs Jahren auf 13,6 Mrd 

USD versiebenfacht. Konzerne auf bei-

den Seiten hätten Investitionen in den 

jeweils anderen Staat als strategische 

Marschrichtung entdeckt, berichtet die 

New York Times (NYT).

Dabei haben es die Konzerne aber 

nicht nur auf Profite abgesehen, son-

dern auch auf die Spezialisten des Ri-

valen. Ein Trend, der sich laut NYT vor 

allem im IT-Bereich beobachten lässt. 

Der indische IT-Konzern Infosys will 

in den kommenden Monaten etwa 

65 Mio USD in seine Expansion nach 

China stecken. Innerhalb der kom-

menden zwei Jahre sollen 2.000 Com-

puterspezialisten eingestellt und For-

schungsstätten in Shanghai und Hangz-

hou eröffnet werden.

In Indien fehlen hoch qualifizierte 
Fachkräfte

„Wir werden China als globales Entwick-

lungszentrum nutzen, so wie wir das 

mit Indien machen“, zitiert die NYT den 

Infosys-Manager Saikumar Shaman-

na. Die Konkurrenz, darunter etwa Ta-

ta und Wipro, beobachtet den Infosys-

Kurs aufmerksam. Rivale Satyam hat be-

reits Pläne für den Bau eines Zentrums 

in Beijing veröffentlicht. Dabei zielen 

die indischen Konzerne auch auf die 

zahlreichen und günstigen Fachkräfte 

aus dem Riesenreich.

In Indien wo aufgrund des rasanten 

Wachstums des Technologiesektors in 

manchen Regionen die Löhne um jähr-

lich bis zu 25 Prozent klettern, sind hoch 

qualifizierte Fachkräfte mittlerweile 

Mangelware geworden. In China schlie-

ßen dagegen jedes Jahr 400.000 Ingeni-

eure ihr Studium erfolgreich ab, darun-

ter viele Computerfachleute. Laut NYT 

ist zumindest ein Teil der Expansions-

pläne indischer IT-Firmen darauf ausge-

legt, diese jungen Fachkräfte zu locken.

Umgekehrt suchen chinesische Bran-

chenriesen wie etwa der Telekomaus-

rüster Huawei nach Spezialisten vom 

Subkontinent. Huawei hat erst kürzlich 

700 indische Softwarespezialisten an 

Bord geholt. „In Indien haben eine Men-

ge Unternehmen bereits ein sehr hohes 

Niveau erreicht und wir wollen von ih-

nen lernen“, erklärte Huawei-Manager 

Huang Ji.

Bisher haben die Inder bei den Investi-

tionen im Nachbarland die Nase vorn. 

Sie leiden jedoch laut NYT unter einer 

besonderen chinesischen Eigenheit: 

Bei den chinesischen Unternehmen ist 

das Auslagern von IT-Dienstleistungen 

noch nicht so weit entwickelt wie auf 

den westlichen Märkten. Darüber hi-

naus arbeiten die chinesischen Unter-

nehmen lieber mit ihren Landsleuten 

zusammen. „Chinesische Unternehmen 

sind an Business Process Outsourcing 

nicht wirklich gewöhnt“, zitiert die 

NYT James Lin, den Chef von Infosys 

in China. Das könne noch eine Weile 

dauern. A

In the race for dominance in the in-

ternational IT market India currently 

leads the pack. But, China is hot on 

the heels of the businesses from the 

sub-continent. To date both growth 

markets have made rapid advances, 

thanks largely to their business relati-

ons with the industrial countries of the 

west. Now each one wants to cut itself 

a piece of the other‘s growth cake. 

In the past six years the volume of trade 

between the two countries increased 

sevenfold to 13.6 billion USD. On both 

sides groups have now embraced in-

vestment in the other state as the stra-

tegic approach to follow, reported the 

New York Times (NYT). 

But, these groups do not only expect 

to steal turnover from their rivals, but 

also specialist skills. This trend can at 

best be observed in the IT field, writes 

the NYT. In the next few months the In-

dian IT group Infosys will invest about 

65 million USD in its expansion into 

China. In the next two years 2,000 com-

puter specialists will be appointed and 

research units established in Shanghai 

and Hangzhou. 

In India highly qualified specialists 
are in short supply

„China is a global development centre 

and that‘s what we want to use it for 

– in the same way as we use India,“ said 

Infosys manager Saikumar Shamanna. 

The competitors, among them Tata 

and Wipro, closely observe the course 

taken by Infosys. Rival Satyam has 

already announced plans to build a 

centre in Beijing. These Indian compa-

nies also have the big pool of favour-

ably priced skilled workers in China in 

their sights.  

In India, where wages rise with up to 

25 per cent per year in many regions, 

because of the fast-growing technol-

ogy sector, highly qualified specialists 

are, in the meantime, in short supply. 

On the other hand, in China 400,000 

engineers complete their studies suc-

cessfully every year – many of whom 

are computer professionals. According 

to the NYT at least part of the expan-

sion plans of Indian IT companies are 

based on luring these young qualified 

employees to them. 

At the same time industry heavies in 

China, such as the Telekom supplier 

Huawei, are searching for specialists on 

the subcontinent. Recently, Huawei ap-

pointed 700 Indian software specialists. 

„In India many businesses have already 

reached a very high level and we want 

to learn from them,“ explained Huawei 

manager Huang Ji.

Until now the Indians have had their 

noses in front when it comes to invest-

ing in neighbouring countries. Howev-

er, they suffer under a special Chinese 

peculiarity, namely that outsourcing of  

IT services is not as advanced in China 

as in western markets, reports the 

NYT. Furthermore, Chinese businesses 

prefer to work with their compatriots. 

„Chinese companies are not really used 

to business process outsourcing,“ said 

James Lin, boss of Infosys in China. It 

can take a while for this to change, re-

ported the NYT. A

NEWS

China bildet jährlich 400.000 
Ingenieure aus.

China educates 400,000 
engineers every year.
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HP gründet Forschungszentrum in China
HP Sets up Research Centre in China 

Hewlett-Packard (HP), Palo Alto, grün-

det in China ein Forschungszentrum, 

das sowohl mit dem öffentlichen 

als auch dem privaten Sektor an der 

Entwicklung von Informationsma-

nagementsystemen arbeiten soll.

 

„Diese Erweiterung unserer For-

schungslabore baut auf unseren lang-

jährigen Beziehungen mit China auf. 

Palo Alto-based computer equipment 

manufacturer Hewlett-Packard (HP) 

openes a research centre in China 

which will co-operate with both the 

public and private sectors to develop 

information management systems. 

„This expansion of our research labo-

ratories builds on our long-stand-

ing relationship with China‘s leading 

Continental setzt auf Asien
Continental Bets on Asia 

Der Geschäftsbereich Automotive 

Systems der Continental AG setzt auf 

den asiatischen Wachstumsmarkt. 

Nach Angaben des Automobilzulie-

ferers aus Hannover soll der Umsatz in 

der Region verdoppelt werden. Ende 

November 2005 hat das Unternehmen 

seine neue Asien-Zentrale in Shanghai 

eröffnet, im japanischen Yokohama 

soll ein neues Technologiezentrum 

gebaut werden.

Karl-Thomas Neumann, Vorsitzender 

der Geschäftsleitung von Continen-

tal Automotive Systems und Mitglied 

des Vorstands der Continental AG, un-

The division automotive systems 

of Continental AG backs the Asian 

growth market. In a statement 

released by the automobile supplier 

from Hanover it was said the aim was 

to double turnover in the region. 

At the end of November 2005 the 

company opened its new Asian 

head office in Shanghai and a new 

technology centre will be built in the 

Japanese city Yokohama. 

Karl-Thomas Neumann, chairman of 

the Continental automotive systems 

management board and member of 

the executive board of Continental AG,

explained why Asian automobile man-

ufacturers were so important: „You have 

the highest growth rates – also when 

compared to the USA and Europe.“ Al-

ready today the division automotive 

systems is closely linked to many Asian 

manufacturers. These connections will 

be consolidated and strengthened 

further: „The most important purchase 

decisions are made in Japan and Korea, 

often for platforms to be sold world-

wide. That‘s why our presence in these 

markets are so vital for our success 

worldwide,“ said Jay Kunkel, Asian chief 

of the automotive systems division of 

Continental. A

terstreicht die Bedeutung der asiati-

schen Automobilhersteller: „Sie haben 

die höchsten Zuwachsraten – auch in 

den USA und in Europa.“ Schon heu-

te sei der Geschäftsbereich Automoti-

ve Systems eng mit vielen asiatischen 

Herstellern verbunden. Diese Verbin-

dungen gelte es zu festigen und aus-

zubauen: „In Japan und Korea werden 

die wichtigsten Einkaufsentscheidun-

gen getroffen – oft für weltweit vertrie-

bene Plattformen. Daher ist unsere Prä-

senz in diesen Märkten so wichtig für 

unseren globalen Erfolg“, sagt Jay Kun-

kel, Asienchef bei Continental Automo-

tive Systems. A

Damit stärken wir die Partnerschaft 

mit Chinas führenden universitären 

Forschungseinrichtungen sowie der 

weit reichenden Forschungsgemein-

schaft. Der Schritt stärkt auch die Zu-

sammenarbeit mit dem Chinesischen 

Unterrichtsministerium beim Ausbau 

universitärer Forschungsinfrastruk-

tur“, sagt Dick Lampman, stellvertre-

tender Vorstandsvorsitzender bei HP 

für den Bereich Forschung und Direk-

tor der HP-Labore. 

„Das Potenzial der chinesischen Wirt-

schaft mit ihrer riesigen Bevölke-

rungsdichte und der großen geogra-

phischen Ausdehnung bietet hochin-

teressante Innovationschancen in der 

IT“, unterstreicht Meichun Hsu, Direk-

torin des neuen Forschungszentrums 

in China. A

university research institutions and 

extensive research community. The 

move also strengthens co-operation 

with the Chinese Ministry of Educa-

tion for the development of research 

infrastructure at university level,“ said 

Dick Lampman, acting chief executive 

officer responsible for research at HP 

and director of the HP laboratories. 

„The potential of the Chinese econo-

my with its high population density 

and huge geographical area offers 

highly interesting opportunities for 

IT innovation,“ according to Meichun 

Hsu, director of the new research cen-

tre in China. A
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Bosch stärkt Entwicklung und Fertigung in 
China Bosch Strengthens Development and 
Manufacturing in China 

Die Bosch-Gruppe will ihr Engagement 

in China deutlich ausbauen. Das kün-

digte Franz Fehrenbach, Vorsitzender 

der Geschäftsführung, anlässlich der 

Eröffnung eines neuen Entwicklungs- 

und Fertigungsstandorts in Wuxi an. 

„Bosch setzt auf China. Wir sehen hier 

ein Kernland für unser Geschäft in der 

ganzen Region Asien/Pazifik“, so Feh-

renbach. 

Am rund 300.000 Quadratmeter gro-

ßen Standort Wuxi, etwa 200 Kilome-

ter westlich von Shanghai, will Bosch 

bis 2007 etwa 200 Mio EUR in die Pro-

duktion und Entwicklung modernster 

The Bosch group wants to increase its 

involvement in China considerably, 

said Franz Fehrenbach, chairman of 

the Bosch board, on the occasion of 

the opening of a new development 

and manufacturing plant in Wuxi. 

„Bosch backs China. We see China as 

the heartland of our business in the 

whole Asia-Pacific region,“ said Feh-

renbach. 

At the about 300,000 square metres 

plant in Wuxi, about 200 kilometres 

west of Shanghai, Bosch aims to invest 

up to 200 million EUR in the produc-

Diesel-Systeme investieren. Nach An-

gaben des Stuttgarter Herstellers von 

Kraftfahrzeug- und Industrietechnik, 

Gebrausgütern und Gebäudetechnik 

sind für die Volksrepublik zwischen 

2005 und 2007 Investitionen von ins-

gesamt etwa 650 Mio EUR vorgesehen.

Ziel sei es, das China-Geschäft weiter 

nachhaltig zu stärken: „In diesem Jahr 

wird der Umsatz unserer Gesellschaf-

ten in China voraussichtlich 1,2 Mrd 

EUR übertreffen. Dies bedeutet gegen-

über dem Vorjahr, vergleichbar gerech-

net, ein Plus von 20 Prozent“, so Feh-

renbach. Bis 2007 will Bosch den Um-

satz der Gesellschaften in China auf 

dann 2,5 Mrd EUR mehr als verdop-

peln. Dies gelte auch für das Einkaufs-

volumen, das derzeit bei etwa 670 Mio 

EUR liege. A 

tion and development of modern die-

sel systems by 2007. According to the 

Stuttgart-based manufacturer of motor 

vehicle and industrial technology, con-

sumer goods and building technology, 

investment of about 650 million EUR is 

planned for the People‘s Republic bet-

ween 2005 and 2007. 

The goal is to strengthen the business 

in China in the long term. „This year 

total turnover of our businesses in 

China should exceed 1.2 billion EUR. 

In comparison to the previous year this 

amounts to growth of 20 per cent,“ said 

Fehrenbach. Bosch wants to double 

the turnover of its companies in Chi-

na to 2.5 billion EUR by 2007. The sa-

me goal was set for purchases, which 

currently stands at about 670 million 

EUR. A

local global

Neuer Entwicklungs- und Fertigungsstandort in Wuxi. New development and manufacturing plant in Wuxi.
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Lieferantenverträge mit Chinesen müssen 
gut durchdacht werden Contracts with 
Chinese Suppliers to Be Thought through Well 

Mit der zunehmenden Liberalisierung 

der Märkte und der Fortentwicklung 

der rechtlichen Rahmenbedingungen 

wird China für Einkäufer immer 

attraktiver. Bei der Gestaltung von 

Lieferantenverträgen müssen jedoch 

einige rechtliche Besonderheiten 

beachtet werden – auch um im Kon-

fliktfall Forderungen durchsetzen zu 

können. Das Reich der Mitte ist somit 

ein ideales Terrain für innovative und 

mutige Einkaufsstrategen.

Bei grenzüberschreitenden Verträ-

gen stellt sich für die Parteien immer 

die Frage, welche Rechtsordnung sie 

zu Grunde legen. Bei Verträgen, die 

Warenlieferungen zwischen Deutsch-

land und China regeln, ist zu beach-

ten, dass grundsätzlich UN-Kaufrecht  

anwendbar ist – Denn beide Länder 

haben das Abkommen unterzeichnet. 

Soll UN-Kaufrecht nach dem Willen der 

Parteien nicht anwendbar sein, muss 

dies im Vertrag ausdrücklich geregelt 

werden. Hierfür reicht es nicht aus, 

bei der Rechtswahl lediglich eine na-

tionale Rechtsordnung zu bestimmen. 

Denn das UN-Kaufrecht ist Bestandteil 

sowohl des deutschen als auch des chi-

nesischen nationalen Rechts.

Erfahrungsgemäß ist chinesischen 

Lieferanten gegenüber die alleini-

ge Geltung deutschen Rechts unter 

Ausschluss des UN-Kaufrechts erklä-

rungsbedürftig und erweckt manch-

mal Misstrauen. Dies gilt ebenso für die 

Vereinbarung  eines neutralen Dritt-

staatenrechts. Enthält der Vertrag kei-

ne Rechtswahlklausel, so ist nach dem 

internationalen Privatrecht bei der 

Warenbeschaffung in der Volksrepub-

lik regelmäßig chinesisches Recht ein-

schließlich UN-Kaufrecht anwendbar. 

Denn mangels Rechtswahl unterliegt 

der Vertrag dem Recht des Staates, 

mit dem er die engste Verbindung auf-

weist. Dies ist in der Regel dort, wo die 

charakteristische Leistung, das heißt 

die Sachleistung, erbracht wird. 

Die Vereinbarung chinesischen Rechts 

klingt zunächst dramatischer als sich 

bei näherem Hinsehen herausstellt. Es 

gilt das so genannte Chinesische Ver-

tragsgesetz (VG), das seit dem 29. De-

zember 1999 in Kraft ist. Das VG ist mo-

dernen westlichen Zivilgesetzen nach-

gebildet und lehnt sich insbesondere 

an das deutsche Bürgerliche Gesetz-

buch (BGB) an. Selbstverständlich be-

stehen Unterschiede und Besonder-

heiten. So kann eine Vertragsurkunde 

in China mit einem Firmen- oder per-

sönlichen Stempel rechtswirksam un-

terzeichnet werden. Das führt zu der-

selben Bindungswirkung wie bei einer 

Unterschrift nach deutschem Verständ-

nis. Einkäufer müssen sich daher die 

Aussagekraft und Bindungswirkung 

des chinesischen Stempels versichern 

lassen, insbesondere dann, wenn sie 

selbst kein Mandarin lesen können.

Allgemeine Geschäftsbedingungen 
sind noch nicht weit verbreitet

Das Chinesische VG zeigt durchaus 

moderne Ansätze. Es existiert zum 

Beispiel eine Regelung zum elektro-

nischen Datenverkehr, nach der eine 

Willenserklärung dann zugeht, sobald 

sie in das Datensystem des Empfän-

gers gelangt. Das ist wichtig für Einkäu-

fer, die ihre Angebote per E-Mail nach 

China senden. Allgemeine Geschäfts-

bedingungen sind im chinesischen 

Recht noch nicht weit verbreitet. >

With the continuing liberalisation 

of the markets and development of  

legal frameworks China becomes ever 

more attractive to buyers. When sup-

plier contracts are drawn up, certain 

legal conditions must be included to 

ensure claims succeed – also in con-

flict situations. With that ensured, the 

Cathay is a playground for innovative 

and courageous purchase strategists. 

 

 With cross-border contracts the ques-

tion is often posed by parties which 

legal system has jurisdiction.  With 

contracts which regulate the delivery 

of goods between Germany and China, 

the UN Convention on contracts for the 

international sale of goods (US Conven-

tion) is in principle applicable, because 

both countries have signed the agree-

ment. Should the parties decide to ex-

clude the UN Convention, this must be 

stated clearly in the contract. For this 

it is not enough to merely nominate a 

national legal system in the contract as 

the one to apply – because the UN Con-

vention is part of both the German and 

Chinese national legal systems.  

Experience has shown Chinese suppliers 

often ask questions and are suspicious 

when German law is the only to apply 

at the exclusion of the UN Convention. 

This is also the case when a neutral third 

state‘s legal system is stipulated. When 

a contract lacks a clause selecting a le-

gal system, then Chinese law and the 

UN Convention usually apply. Because, 

when a choice of legal system was not 

made, the legal system applies of the 

state with the closest ties to the con-

tract. Normally, this will be the country 

where the characteristic performance, 

or the payment in kind, is made. 

A stipulation to apply Chinese law may 

at first sound more dramatic than it ac-

tually turns out upon closer scrutiny. 

The so-called Chinese contract law 

(VG) has been in force since December 

29, 1999. The VG was built on modern 

Western civil law and in particular it 

borrowed heavily from the German 

civil code (BGB). There are, of course, 

differences and unusual features. For 

example, in China a contract document 

can be made effective in law by signing 

it with a company or personal stamp. 

This leads to the same binding force as 

when a contract is signed in the way it 

is done in Germany. Buyers must there-

fore ensure the stamp has the mean-

ing and binding force it is proposed to 

have – especially when buyers cannot 

themselves read Mandarin.  

General terms and conditions of 
business are not yet common

For all intents and purposes the Chi-

nese VG follows modern approaches. 

It includes, for instance, a rule on the 

transfer of data electronically, which 

stipulates a declaration of intent be-

comes binding, the moment it enters 

the data system of the receiver. This 

is important for buyers to know, who 

send their offers to China by e-mail. >
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Chinesisches Vertragsrecht ähnelt deutschem BGB

Chinese contract law resembles German BGB

© Frank Dietl
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�

Einzelne Regelungen sind jedoch be-

reits im VG enthalten. Insgesamt muss 

in China der Umgang mit Einkaufsbe-

dingungen aber noch weiter verbrei-

tet werden. 

Im Liefervertrag sollten Qualitätskriteri-

en genau definiert werden, um im Fal-

le deren Nichteinhaltung den Vertrag 

auflösen oder die Annahme des Ge-

genstandes ablehnen zu dürfen. Auch 

die Nichteinhaltung der vereinbarten 

Lieferzeit kann zu Problemen führen. 

Eine verbindliche Lieferzeit sollte des-

halb vereinbart sowie Regelungen für 

den Fall von Zeitverzögerungen ge-

troffen werden.

Maßnahmen zum Know-how-Schutz 
sind notwendig

Angesichts der in China weit verbreite-

ten Produkt- und Markenpiraterie müs-

sen Maßnahmen ergriffen werden, um 

Nachahmungen der eigenen Produk-

te zu verhindern. Der Einkäufer soll-

te in jedem Fall vor der Übergabe von 

Plänen und Unterlagen prüfen, ob er 

in China gewerbliche Schutzrechte er-

werben kann. Die praktische Durch-

setzung dieser ist allerdings schwie-

rig, und durch die staatlichen Gerichte 

wird nur eine geringe Entschädigung 

gewährt. Insofern sind kreative, prak-

tische Lösungen mit den rechtlichen 

Rahmenbedingungen zu verknüpfen. 

Das Know-how, meistens zur Auftrags-

produktion, ist nur im allernötigsten 

Umfang, auch zeitlich, zur Verfügung 

zu stellen. Vielleicht kann ein Mitarbei-

ter entsendet werden, der als Know-

how-Träger fungiert. Diesen eher prak-

tischen Lösungsansätzen sollten dann 

stets vertragliche Elemente wie ei-

ne Geheimhaltungsvereinbarung, ein 

Wettbewerbsverbot oder eine Ver-

tragsstrafe, die bereits bei Vertrags-

schluss verzinslich hinterlegt werden 

kann, zur Seite gestellt werden. Umge-

kehrt, wenn man akut Lieferungen des 

chinesischen Produzenten an Wettbe-

werber befürchten muss, ist zu über-

legen, ob man nicht von vorneherein 

eine Beteiligungsregelung zu Ihren 

Gunsten vereinbart.

Wenn streiten, dann besser mit 
Schiedsrichter?

Des Weiteren empfiehlt es sich vertrag-

lich zu regeln, auf welche Art und Wei-

se Streitigkeiten beigelegt werden sol-

len. Es ist in den wenigsten Fällen sinn-

voll, Deutschland als Gerichtsstand 

festzulegen, da ein deutsches Urteil 

erst noch durch ein chinesisches Ge-

richt anerkannt und vollstreckt werden 

muss. Die Durchsetzung ausländischer 

Urteile ist aber in China aufgrund des 

dort herrschenden Lokalprotektionis-

mus praktisch unmöglich. Bei chinesi-

schen Urteilen sind die Vollstreckungs-

aussichten etwas besser, da diese einen 

geringeren Affront gegen den chinesi-

schen Lieferanten darstellen.

Ob aber überhaupt der Weg zu einem 

öffentlichen Gericht gewählt werden 

soll, ist für die mittel- bis langfristige 

strategische Ausrichtung genau ab-

zuwägen. Im asiatischen Kulturkreis 

werden gerichtliche Auseinanderset-

zungen als aggressiv betrachtet. Die 

Zusammenarbeit mit einem ausländi-

schen Unternehmen, das sich auf diese 

Weise negativ bekannt macht, wird in 

Zukunft möglicherweise vermieden.

Als Alternative zur ordentlichen Ge-

richtsbarkeit können die Parteien Strei-

tigkeiten auch vor einem nicht-öffentli-

chen Schiedsgericht austragen. Um die 

Zuständigkeit eines Schiedsgerichts zu 

begründen, müssen die Parteien eine 

Schiedsklausel in den Vertrag aufneh-

men beziehungsweise eine gesonder-

te Schiedsvereinbarung treffen. Zudem 

wird in dem nicht-öffentlichen Verfah-

ren die nötige Diskretion gewahrt, was 

vor allem wegen der Mentalität vieler 

chinesischer Lieferanten wichtig ist. A

�

General terms and conditions of busi-

ness are not yet common in Chinese 

law. A few regulations have, however, 

been included in the VG. All in all, the 

use of purchase conditions still has to 

be spread wider in China. 

In the supply contract the qual-

ity requirements should be stipulated 

clearly to ensure the contract can be 

dissolved, or the products can be de-

clined in a case of non-compliance to 

quality standards. Non-compliance to 

the delivery deadline agreed upon, 

may also lead to problems. An obliga-

tory delivery deadline should therefore 

be agreed and regulations included for 

cases where there are time delays. 

Steps to protect know-how are 
essential 

In view of widespread product and 

brand piracy in China, steps should be 

taken to prevent the copying of your 

products. Before handing over plans 

and documents a buyer should always 

first examine whether it is possible to 

get industrial property rights. To en-

force these in practice is often a prob-

lem and the state courts only guaran-

tee limited compensation. In this re-

spect creative, practical solutions have 

to be found within the scope of the 

legal framework. Only the most essen-

tial know-how should be provided for 

production of the order and it should 

also only be provided for as short a pe-

riod as possible.  Perhaps an employee 

can be sent to function as know-how 

carrier. Such practical solutions should 

then always be made subject to con-

tractual elements such as a confiden-

tiality clause, a competition prohibi-

tion, or a penalty for breach of contract 

which could be deposited with interest 

already at the time of signing the con-

tract. If there is a real fear that products 

may be handed over to competitors, it 

could be considered at the outset to in-

clude a shareholding deal which works 

in the supplier‘s favour.  

Is the arbiter the best way out of 
conflict? 

Furthermore, it is recommended that 

conflict resolution be regulated con-

tractually. Only very rarely is it advis-

able to choose Germany as the country 

with jurisdiction, since a German court 

decision has to be evaluated and con-

firmed by the Chinese legal system. 

Enforcement of a foreign judgement 

is, however, for all practical purposes 

impossible, because of local protec-

tionism. With Chinese judgements 

the chances of getting them enforced 

are slightly better, since these entail a 

lesser degree of affront to the Chinese 

suppliers. 

Whether a public court is the best way 

out depends on the middle to long-

term strategic plans. In the Asian cul-

ture legal disputes in public forums 

are viewed as aggressive. Co-opera-

tion with a foreign company with a 

reputation for handling its disputes in 

this way will most possibly be avoided 

in future. 

As an alternative to the regular legal 

forum, parties could decide to opt for a 

non-public court of arbitration. To give 

the court of arbitration jurisdiction, the 

parties must include an arbitration 

clause, or a special declaration about 

an arbiter in the contract. The neces-

sary discretion will be maintained in 

the non-public proceedings, which is 

important because of the mentality of 

many Chinese suppliers. A

Im Liefervertrag sollten Qualitätskriterien genau definiert werden.

In the supply contract the quality requirements should be stipulated clearly.
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Seit Juni laufen alle Anlagen, jetzt 

wurde der BASF-Verbundstandort 

Nanjing offiziell eröffnet. Dr. Bernd 

Blumenberg, Standortleiter und 

Präsident der BASF-YPC Company 

Limited, über die Herausforderungen 

der Errichtung des Standortes.

Vor vier Jahren bestellten in Nanjing 

noch Reisbauern ihre Felder. Wie war 

der Aufbau eines 220 Hektar großen 

Verbundstandortes in so kurzer Zeit 

möglich?

Die Unterstützung unserer beiden 

Muttergesellschaften – BASF und Sino-

pec – hat entscheidend dazu beige-

tragen. Außerdem hatten wir auf allen 

Ebenen großen Rückenwind von Sei-

ten der chinesischen Regierung, die 

den Bau zum Projekt von nationaler 

Bedeutung erklärt hat.

Wie sah der Aufbau konkret in der 

Praxis aus?

In Spitzenzeiten hatten wir technische 

Experten aus 22 Ländern – unter ande-

rem viele aus Ludwigshafen, Antwer-

pen und anderen BASF-Standorten – 

sowie 15000 Bauarbeiter auf der Bau-

stelle. Das alles war eine tolle Leistung 

des gesamten Teams, bei dem ich mich 

herzlich bedanke.

All plants have been operating since 

June and the Nanjing Verbund site 

has now been officially opened. In an 

interview, site manager and President 

of BASF-YPC Co. Ltd., Dr. Bernd Blu-

menberg, spoke about the challenges 

of building the site.

Four years ago, rice farmers were still 

cultivating their fields here. How did 

you manage to build a 220-hectare 

Verbund site in such a short time?

The support we got from our two par-

ent companies – BASF and Sinopec 

– played a crucial role. We were also 

helped at all levels by the Chinese gov-

ernment, who declared the project to 

be of national importance.

What did the construction work look 

like in reality?

At peak times, we had technical ex-

perts from 22 countries on the con-

struction site, many of them from Lud-

wigshafen, Antwerp and other BASF 

sites, plus 15,000 construction work-

ers. The whole thing was an amazing 

achievement by the entire team, to 

whom I would like to extend my warm-

est thanks.

BASF: „Standort mit Weltklasse“
BASF: “What was achieved here is world-class”

Interview: local global

Festveranstaltung zur Eröffnung des BASF-SINOPEC-Verbundstandortes Nanjing im September 2005.  Lion dance at BASF, SINOPEC opening ceremony of Nanjing Verbund site, September, 2005. 

© BASF
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Wenn 22 Nationalitäten zusam-

menarbeiten gibt es doch bestimmt 

Reibereien, oder?

Probleme gab es weniger aufgrund un-

terschiedlicher Nationalitäten, als viel-

mehr aufgrund verschiedener Unter-

nehmenskulturen bei den beteiligten 

Firmen: Da gab es staatliche Firmen 

und private, global Player und kleine 

lokale Unternehmen. Am Anfang tra-

ten wir da in ein paar Fettnäpfchen, 

aber danach hat alles gut funktioniert.

Wo lagen die Herausforderungen?

Es begann damit, das Gelände baureif 

zu machen und die nötige Infrastruk-

tur zu schaffen. Wir mussten drei Flüs-

se – unter anderem Nebenflüsse des 

Jangtse – umleiten. Außerdem haben 

wir vier Millionen Kubikmeter Sand 

aus dem Fluss gepumpt, um das Werk 

durch Aufschüttung hochwassersicher 

zu machen. Außerdem haben wir ei-

nen Hafen gebaut, tausend Kilometer 

Rohrleitungen und 2000 Kilometer Ka-

bel verlegt.

Was ist mit der Qualität der Anlagen 

und den Sicherheitsstandards?

Sicherheit kommt zuerst. Wir haben 

beim Bau sehr viel Zeit darauf verwen-

Surely there must be problems when 22 

nationalities work side by side?

Fewer problems arose as a result of the 

different nationalities, and far more 

due to the different corporate cul-

tures of the companies working on the 

project. There were state and private 

firms, global groups and small, local 

companies. We made a few blunders at 

the beginning but after that everything 

went smoothly.

Where were the challenges?

The first one was preparing the site for 

construction and creating the neces-

sary infrastructure. We had to divert 

three rivers, including tributaries of the 

Yangtze. In addition, we pumped four 

million cubic meters of sand from the 

river in order to make the site flood-

safe by reclaiming land. And we also 

built a port, laid a thousand kilometers 

of pipes and 2,000 kilometers of ca-

bles.

Can you tell us about the quality of the 

plants and its safety standards?

Safety comes first. We spent a lot of 

time ensuring the high quality of the 

plants. For example, we bought around 

half of the equipment in China and 

Qualitätskontrolle in einem Labor des BASF-Verbundstandorts Nanjing.  Quality control in a laboratory at the BASF-Nanjing Verbund site. 

„Was hier geleistet wurde ist 

Weltstandard.“ 

“What we have achieved here is 

world class.“

© BASF

det, eine gute Qualität der Anlagen si-

cherzustellen. Rund die Hälfte aller 

Apparate haben wir beispielsweise in 

China gekauft. Wir haben Qualitätsins-

pektoren direkt zu den Herstellern ge-

schickt, um unsere hohen Anforderun-

gen schon in der Produktion sicher-

zustellen. Anderes Beispiel: 520000 

Schweißnähte waren zur Fertigstellung 

des Standorts nötig. Alle Schweißer 

wurden von uns geschult und trainiert. 

Mit Erfolg – was hier geleistet wurde ist 

Weltstandard.

War es schwierig, qualifizierte Fach-

kräfte zu finden?

Hier hat uns unser großer chinesischer 

Partner Sinopec geholfen. Sie haben 

in ihren Anlagen genügend gut aus-

gebildetes Personal mit Chemieer-

fahrung.  A

sent quality inspectors directly to the 

manufacturers to make sure that our 

high standards were met during pro-

duction. Another example: we needed 

520,000 welds to complete the site and 

therefore we trained all the welders 

ourselves. It was a great success - what 

we have achieved here is world class.

Was it hard to find skilled staff?

This is where our Chinese partner 

Sinopec provided a lot of help. They 

have enough well-trained person-

nel in their plants with experience in 

chemicals. A

BEST PRACTICE
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Die Metabowerke GmbH beschafft seit 

1993 Komponenten und Baugruppen 

in China. Für das Problem der Produkt-

piraterie hat der Nürtinger Hersteller 

von Elektrowerkzeugen eine effiziente 

Lösung gefunden – Know-how-Lizenz-

verträge mit den Lieferanten. „Daraus 

ziehen beide Seiten großen Nutzen“, 

sagt Peter Fischer, Leiter Materialwirt-

schaft bei Metabo, im Interview mit 

„sourcing asia“.

Herr Fischer, was spricht für den Be-

schaffungsmarkt China?

Auch wenn unsere klassischen Be-

schaffungsmärkte in Europa liegen, las-

sen alle unsere Wettbewerber in China 

fertigen. Es gibt hier über 2.500 loka-

le Hersteller von Elektrowerkzeugen. 

Im Unterschied zu osteuropäischen 

Standorten, für die alle Komponenten 

importiert werden müssen, können 

in der Volksrepublik nahezu alle Kom-

ponenten auf dem lokalen Markt be-

schafft werden. Ein weiterer Pluspunkt 

ist, dass die Ressourcen Mensch, Ma-

schine und Material, zumindest für Ba-

sistechnologien, beinahe unbegrenzt 

vorhanden sind. Darüber hinaus kön-

nen Projekte in China deutlich schnel-

ler umgesetzt werden als in Europa 

und die Einstiegsschwelle ist sehr nied-

rig. Das Resultat ist: China ist als preis-

werte Werkstatt für unsere Komponen-

ten und als Unterstützung für unsere 

in Deutschland verankerte Eigenferti-

gung nicht zu schlagen.

Gibt es Unterschiede bei der Entwick-

lung von deutschen beziehungsweise 

chinesischen Lieferanten? Was ist bei 

Kooperationen zu beachten?

Since 1993 Metabowerke GmbH 

purchases components and devices 

in China. The Nürtinger-based ma-

nufacturer of power tools has found 

an efficient solution for the problem 

of product piracy: It concludes know-

how licence agreements with sup-

pliers. „With these agreements both 

sides win,“ said Peter Fischer, head of 

materials management at Metabo, in 

an interview with „sourcing asia“. 

Mr Fischer, what are the positive 

aspects of the procurement market 

China?

Even though our classical procurement 

markets lie in Europe, all our competi-

tors manufacture in China. There are 

more than 2,500 local manufacturers 

of power tools in China. In contrast to 

East European production locations, 

where all components must be im-

ported, almost all components can be 

bought locally in the People‘s Republic. 

Another advantage is that the resourc-

es labour, machines and material are 

available in almost unlimited quanti-

ties – at least for basic technologies. In 

addition, projects can be implemented 

noticeably faster in China than in Eu-

rope and the barriers to entry are very 

low. The result is: As a cost-effective 

production location for our compo-

nents and as support for our in-house 

production based in Germany, China 

cannot be beaten 

Are there differences when it comes to 

the development of relationships with 

German and Chinese suppliers? What 

should be kept in mind with co-opera-

tions?

The differences in the development 

of Chinese suppliers start in your own 

backyard. A thorough understanding 

of the different mentalities must be 

established in your company. Firstly, 

the buyer must accept that transferred 

know-how is lost to the suppliers. Sec-

ondly, it is much more expensive to 

support a Chinese manufacturer than 

a European manufacturer – not only 

when allocating the contract and with 

the production run-off, but also be-

cause of the continuous on location 

support essential for quality products. 

These are basic building blocks for a 

successful procurement process in 

China. In addition, confidence must be 

present for co-operation. Only when a 

win-win situation can be worked out 

a long-term relationship becomes 

possible. 

Lizenzverträge als Mittel gegen Produktpiraterie
Licence agreements versus product piracy

Metabo: „Jede Art von Wissen wird kopiert“  
Metabo: “Knowledge of All Kinds is Copied”

Interview: Stefan Brunner

Vorsicht vor Produktpiraterie auf Messen! 
Beware of product piracy at exhibitions!

© Metabo
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Die Unterschiede bei der Entwicklung 

der chinesischen Lieferanten beginnen 

im eigenen Haus. Es muss ein grund-

sätzliches Verständnis für die unter-

schiedlichen Mentalitäten hergestellt 

werden. Zum einen muss sich der Ein-

käufer bewusst sein, dass transferiertes 

Know-how an den Lieferanten verloren 

geht. Zum anderen verursacht ein chi-

nesischer Hersteller einen wesentlich 

höheren Betreuungsaufwand als ein 

europäischer; und zwar nicht nur bei 

der Vergabe des Auftrags und dem Se-

rienablauf, sondern auch serienbeglei-

tend durch eine ständig notwendige 

Qualitätsbetreuung vor Ort. Diese ist 

ein elementarer Baustein eines erfolg-

reichen Beschaffungsprozesses in Chi-

na. Kooperationen benötigen außer-

dem eine Vertrauensbasis. Nur wenn 

eine Win-win-Situation hergestellt wer-

den kann, ist eine langfristige Partner-

schaft möglich.

Westliche Unternehmen beklagen häu-

fig den fehlenden Schutz vor Produkt-

piraterie in der Volksrepublik. Welche 

Erfahrungen haben Sie gemacht?

Jede Art von Wissen und Know-how 

wird von den chinesischen Lieferan-

ten kopiert. Es werden Marken und La-

bels, aber auch gesamte Produkte bis 

ins kleinste Detail kopiert. Selbst Zeich-

nungen und OEM-Produkte werden an 

Dritte weiterverkauft. Wir finden auf 

Messen mehr oder weniger gute Kopi-

en unserer Maschinen, allerdings ohne 

Gebrauchsnutzen. In einem Fall haben 

wir feststellen müssen, dass ein Liefe-

rant ein von uns entwickeltes Produkt 

an Dritte weiter verkauft hat.

Wie kann eigenes Know-how ab-

gesichert werden? Welchen Ansatz 

verfolgen Sie?

Es können verschiedene Wege gegan-

gen werden. Eine Alternative ist das so 

genannte „Unit sourcing“, das heißt, es 

werden nur einzelne Komponenten 

von Lieferanten zugekauft. Dadurch 

steigen allerdings die logistischen und 

administrativen Aufwendungen. Die 

Kosten zur Qualitätssicherung verviel-

fachen sich. Somit ist das keine sinn-

volle Lösung. Die Absicherung durch 

Patente ist nur bei innovativen Pro-

dukten möglich und entfällt bei einfa-

chen Geräten und Fertigungsprozes-

sen. Aber selbst bei patentrechtlich 

geschützten Produkten ist man vor ei-

ner Kopie nicht sicher. Zudem ist die 

Durchsetzung von Unterlassungskla-

gen in China schwierig. Wir gehen da-

von aus, dass Know-how in jedem Fall 

kopiert wird. Wir schließen mit den ge-

eigneten Lieferanten deshalb bereits 

im Vorfeld der Auftragsvergabe Know-

how-Lizenzverträge ab, die dem Liefe-

ranten die Nutzung gegen eine Lizenz-

gebühr erlaubt.

Profitieren beide Seiten davon?

Ja, aus Lizenzgeschäften ziehen beide 

Seiten großen Nutzen. Der Lieferant ist 

in der Lage, das gekaufte Know-how 

weltweit zu vermarkten und zusätz-

liche Erlöse zu erzielen. Wir erhalten 

ein Produkt in gewünschter Qualität 

zu wettbewerbsfähigen Preisen und 

partizipieren am Geschäftserfolg des 

Lieferanten.

Wie wird ein Lizenzgeschäft ange-

bahnt, welche Vertragsbestandteile 

müssen verhandelt werden?

Auf jeden Fall benötigt das alles viel 

Zeit. Ein Vertrauensverhältnis ist auf-

zubauen und das geht in China meist 

„durch den Magen“. Wenn die Vor-

teile für den Lieferanten transparent 

sind, rückt die Entscheidungsfindung 

schnell näher. Die Vertragsverhand-

lungen nehmen wiederum viel Zeit in 

Anspruch. Dabei sollte unbedingt eine 

Anwaltskanzlei, die sowohl das chinesi-

sche als auch das deutsche Rechtsver-

ständnis abdeckt, hinzugezogen wer-

den. Meist wird von den chinesischen 

Partnern während der Vertragsver-

handlung versucht, ein Hintertürchen 

zu öffnen und im Vertag zu verstecken, 

das den späteren Ausstieg ermöglicht. 

Wesentliche Vertragsbestandteile klä-

ren unter anderem wie die Vertrags-

erfüllung überprüft und wie die rei-

bungslose Zahlungsabwicklung der Li-

zenzgebühren sichergestellt wird. A

Western businesses often complain 

about the absence of protection from 

product pirates in the People‘s Repub-

lic. What experiences have you made?

All kinds of knowledge and know-how 

are being stolen by the Chinese sup-

pliers. Trademarks and labels, but also 

complete products are being copied 

into the smallest detail. Even drawings 

and OEM products are sold to third 

parties. We find good and bad copies 

of our machines on trade fairs, admit-

tedly without user instructions. In one 

case we determined that a supplier 

sold one of the products we had devel-

oped to a third party. 

How can own know-how be secured? 

Which approach do you follow?

A number of approaches could be fol-

lowed. One alternative is the so-called 

„unit sourcing option“, where you buy 

only one component from every sup-

plier. However, this option pushes up 

the logistics and administration costs. 

And the costs of quality assurance 

multiply. As a result, this is not really a 

viable option. To secure your product 

by registering a patent is only possible 

when you have an innovative product 

and not when you have a simple prod-

uct and finishing process. But, even 

when you have a patent you are not 

always protected against copiers. In 

addition, the enforcement of actions 

for injunction is a difficult matter in 

China. We accept know-how will in any 

case be copied. Therefore, we conclude 

know-how licence agreements with 

suited suppliers even before we al-

locate supplier contracts. These allow 

suppliers to use the know-how against 

payment of a license fee.

Do both sides profit from this?

Yes, both sides profit a lot from license 

business. In this way the supplier is able 

to market the know-how world-wide 

and so make additional turnover. And 

we get a product of the required qual-

ity at competitive prices, while sharing 

in the business success of the supplier. 

How is a license business initiated? 

Which conditions should be negoti-

ated?

First of all it should be accepted that it 

will take a lot of time. A relationship of 

trust must be built and in China that is 

usually done through the stomach. As 

soon as the advantages are clear to the 

supplier, a decision can be expected. 

Then it will take a while to negotiate 

the contract clauses. You are advised 

to take a lawyer to these negotiations 

who knows both German and Chinese 

law. During negotiations the Chinese 

partner may try to open a back door 

to enable him to withdraw from the 

agreement and he may try to hide it in 

the agreement. Essential clauses of the 

agreement include how the fulfilment 

of the agreement will be monitored 

and how payment of the license fees 

will be done without causing trou-

bles. A  
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TAX

Unternehmen, die Güter ein- oder ver-

kaufen, verarbeiten, reparieren oder 

instandhalten, sind in der Volksrepu-

blik umsatzsteuerpflichtig. In einigen 

Fällen verzichtet der chinesische Staat 

jedoch auf die VAT (Value Added Tax). 

Davon profitieren auch ausländisch 

investierte Unternehmen.

Ein ausländisch investiertes Unterneh-

men (Foreign Invested Enterprise –

FIE), das nach dem vom chinesischen 

Companies that purchase, sell, proc-

ess, repair, or maintain products are 

required to pay Value Added Tax (VAT) 

in the People‘s Republic of China. In 

some cases, however, the Chinese 

government is prepared to waive 

the tax – something of which foreign 

invested enterprises (FIEs) can take 

advantage.

Foreign invested enterprises (FIEs), 

which are favoured by the Chinese 

Ministry of Trade‘s guidance catalogue 

Steuervergünstigungen in China (Teil 2)
Tax incentives in China (Part 2)

Umsatzsteuer sparen  Saving on VAT
Article: Hongxiang Ma/Karsten Gruschke

WTS (World Tax Service) AG, Munich 

© Stock Exchange

Handelsministerium erstellten Inves-

titionslenkungskatalog (Guidance Ca-

talogue) begünstigt ist und vom Ge-

sellschafter Technologie erhält, kann 

eine Befreiung von der Umsatzsteu-

er beim Import selbst genutzter An-

lagen in Anspruch nehmen. Die Höhe 

der steuerbefreiten Importe ist auf die 

Gesamtinvestitionssumme der FIE be-

grenzt. Zu beachten ist allerdings, dass 

die im so genannten „Catalogue of im-

port goods that cannot enjoy import 

tax exemption in foreign investment 

project“ aufgeführten Wirtschaftsgüter 

and receive technology from their in-

vestors, can apply for exemptions from 

VAT on plant equipment imported for 

use within the enterprise. The value of 

the goods imported is restricted to the 

total amount invested into the FIE.

Be aware, however, that the goods list-

ed in the “Catalogue of Import Goods 

that Cannot Enjoy Import Tax Exemp-

tion in Foreign Investment Projects”are 

given no exemption from VAT. All 

equipment imported tax-free is sub-

ject to monitoring by Chinese customs 

authorities for five years. It may not be 

sold during this time; if it is, the tax 
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nicht von der Import-VAT befreit sind.

Die Ausrüstungen, die steuerfrei im-

portiert worden sind, unterliegen ei-

ner fünfjährigen Überwachung durch 

die Zollbehörden. Sie dürfen in diesem 

Zeitraum nicht veräußert werden, an-

dernfalls entfällt die Steuervergünsti-

gung für den verbleibenden Zeitraum 

bis zum Ende der fünfjährigen Bin-

dungsfrist.

Befreiung von der Import-VAT 
bei Auftragsfertigung

Es gibt zwei unterschiedliche Ausprä-

gungen von Auftragsfertigung. Con-

tract Processing bezieht sich auf Fäl-

le, in denen der chinesische Produzent 

für den ausländischen Auftraggeber 

als Auftragsfertiger fungiert und der 

ausländische Auftraggeber die für die 

Produktion benötigten Anlagen bezie-

hungsweise das Material kostenlos bei-

stellt. Diese Beistellungen sind von der 

Import-VAT befreit.

Im Unterschied dazu verfügt der Auf-

tragsfertiger beim Import Processing 

über eigene Produktionsanlagen. Au-

ßerdem erwirbt er Eigentum am im-

portierten Material. Dennoch ist die 

Einfuhr auch in diesem Fall von der Im-

port-VAT befreit. 

Keine Import-VAT in Freihandels- und 
Exportverarbeitungszonen

Freihandels- und Exportverarbeitungs-

zonen bieten besondere Vergünstigun-

gen für exportorientierte Handels- und 

Produktionsunternehmen. Ein in die-

sen Zonen registriertes Unternehmen 

kann – ohne Einholung einer Lizenz 

für Contract Processing oder Import 

Processing – für importierte Materia-

len und Maschinen eine Befreiung von 

der Import-VAT in Anspruch nehmen. 

Wenn die aus den Vormaterialien er-

stellten Produkte in China vertrieben 

werden, ist jedoch nachträglich die Im-

port-VAT zu entrichten.

Umsatzsteuererstattung beim Bezug 
lokal produzierter Ausrüstungen

Da die VAT auf den Erwerb von Anlage-

vermögen nur begrenzt abziehbar ist, 

würde die Befreiung von der Import-

VAT dazu führen, dass der Bezug von 

Anlagevermögen aus dem Ausland 

unter Umsatzsteuergesichtspunkten 

günstiger wäre. Um dies zu vermeiden, 

können ausländisch investierte Unter-

nehmen seit 1999 beim Erwerb lokal 

produzierten Anlagevermögens – be-

grenzt auf die Gesamtinvestitionssum-

me – die Erstattung der Umsatzsteuer 

beantragen.

Es ist allerdings zu beachten, dass die 

VAT-Erstattung restriktiver gehandhabt 

wird als die Befreiung von der Import-

VAT. Für den Erwerb von lokal produ-

zierten Wirtschaftsgütern gibt es eine 

erweiterte Liste von Wirtschaftsgütern, 

bei denen die Vergünstigung ausge-

schlossen ist. Allerdings wird bei dem 

Erwerb lokal produzierten Anlagever-

mögens neben der möglichen VAT-Er-

stattung eine teilweise Anrechnung 

der Anschaffungskosten auf die Kör-

perschaftssteuer gewährt. A

exemption is removed for the period 

starting when the equipment is sold 

and ending at the end of the five-year 

required period of retention.

Exemption from import VAT for 
contract manufacturing

There are two different types of con-

tract manufacturing: The first, contract 

processing, relates to cases in which a 

Chinese manufacturer produces goods 

under contract for a foreign contractor, 

who provides the production plants 

and material required at no charge. The 

provision of this equipment is exempt 

from import VAT.

With import processing, however, ma-

nufacturers have their own production 

facilities and purchase the material im-

ported for manufacture. The imports 

in this case are also exempt from im-

port VAT. 

No import VAT in free trade and ex-
port processing zones

Free trade and export processing zones 

offer special tax incentives for export-

oriented trading and manufacturing 

companies. Companies registered in 

a free trade or export processing zone 

receive an import VAT exemption on 

the materials and machinery they im-

port – without being required to hold 

a licence for contract processing or im-

port processing. If the products manu-

factured out of the materials imported 

are then sold in China, the import VAT 

must then be paid.

VAT reimbursement for the purchase 
of locally produced manufacturing 
equipment 

Because the VAT paid upon purchas-

ing fixed assets is only deductible to a 

certain extent, creating an exemption 

from import VAT would make sourcing 

fixed assets from overseas more cost 

effective in terms of VAT. To avoid this, 

a decision was made in 1999 to allow 

foreign investment companies to ap-

ply for reimbursement of the VAT paid 

on the purchase of locally produced 

fixed assets up to the total investment 

amount.

Note, however, that the VAT reim-

bursement scheme is run more restric-

tively than the import VAT exemption 

scheme. There is also an extensive list 

of locally produced goods for which 

VAT cannot be reimbursed. However, 

in addition to the potential VAT re-

imbursement, part of the acquisition 

costs of locally produced fixed assets 

is deducted from the corporation tax 

liability. A
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Sourcing in Indien lohnt sich 
für die Autoindustrie
Sourcing in India a Worthwhile 
Endeavour for the Automotive Industry
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Indien bietet deutschen Automobilher-

stellern und -zulieferern interessante 

Beschaffungsmöglichkeiten bei Teilen 

und Modulen, im Werkzeugbau sowie 

bei Ingenieurs-Dienstleistungen. Ein 

Engagement sollte allerdings auf je-

den Fall mittel- bis langfristig gesehen 

werden. Die Unternehmen erwartet 

meistens eine komplexe Um- und 

Neuorientierung sowohl des Einkaufs 

als auch weiterer Funktionen.

In Indien gibt es eine bemerkenswer-

te Zahl von Unternehmen, die als Tei-

le- und Modulfertiger die global übli-

chen Anforderungen an Produktqua-

lität und Lieferperformance erreichen. 

Zusätzlich zum Export beliefern diese 

Unternehmen die lokalen Fahrzeug-

hersteller, deren Output bei Automo-

bilen immerhin die Millionenschwelle 

überschritten hat und die mit jährlich 

mehr als fünf Millionen motorisierten 

Zweirädern weltweit führen. Die Zah-

len belegen eine hohe Fertigungs- und 

Logistikkompetenz. 

Daneben haben Indiens Werkzeugbau-

er und Hersteller von Werkzeugmaschi-

nen eine durch eigene Entwicklungen 

und Kooperationen hohe Kompetenz 

erworben. Die Anbieter von Werkzeu-

gen sind breit gestreut. Traditionell 

ist die Fertigungs- und Leistungstie-

fe indischer Unternehmen stark aus-

geprägt und umfasst bei vielen Her-

stellern einen eigenen Werkzeug- und 

Formenbau. 350 Werkzeugmaschinen-

bauer sind in der Indian Machine Tools 

Manufacturer Association (IMTMA) or-

ganisiert. Dieser Markt wird von weni-

gen Unternehmen dominiert: Die ers-

ten vier Hersteller haben zusammen 

einen Marktanteil von etwa 60 Prozent. 

Wegen des hohen konjunkturgetriebe-

nen Eigenbedarfs ist die für den Export 

nutzbare Kapazität im Werkzeug- und 

Werkzeugmaschinenbau Schwankun-

gen unterworfen. Dem europäischen 

Einkäufer bieten sich aber in einem ge-

wissen Produktspektrum interessante 

Möglichkeiten.

Auf dem Gebiet der Ingenieurs-Dienst-

leistungen (Engineering Services) brin-

gen viele indische Unternehmen Spit-

zenleistungen. Die Kompetenz der In-

genieur-Dienstleister findet, in einer 

gewissen Analogie zur Entwicklung der 

indischen IT-Industrie, weltweit Aner-

kennung. Wegen der hohen Personal-

intensität dieser Dienstleistungen und 

des gegenüber dem Transport materi-

eller Güter einfacheren Leistungsaus-

tausches kommen dabei die Standort-

vorteile Indiens in besonderem Maße 

zur Geltung.

Die Prozesse und die Qualität stim-
men in Indien

Die indische Produktion an Fahrzeug-

komponenten belief sich 2004/05 auf 

ein Volumen von 8,7 Mrd USD, wovon 

16 Prozent exportiert wurde. Bis zum 

Jahr 2015 soll das Produktionsvolu-

men auf 33 bis 40 Mrd USD steigen bei 

einem gleichzeitig auf 60 Prozent stei-

genden Exportanteil. In anderen Wor-

ten, es wird erwartet, dass das Export-

volumen bis zum Jahr 2015 auf das 

zwanzig- bis fünfundzwanzigfache des 

heutigen Wertes steigen wird. Das Seg-

ment Erstausrüstung wird dabei das 

früher dominante Ersatzteilgeschäft 

schon in wenigen Jahren überholen. 

Geografisch ist die Zulieferindust-

rie analog zu den Clustern der Fahr-

zeughersteller in vier regionalen Zen-

tren angesiedelt, nämlich dem Westen 

(Bombay/Mumbai, Pune, Aurangabad, 

Halol, …), dem Norden (Neu Delhi, No-

ida, Ropar, …), dem Osten (Kalkutta/

Colcata, Uttarpara, …) sowie dem Sü-

den (Madras/Chennai, Bangalore, Ho-

sur, …). >

India offers German auto manufac-

turers and suppliers to the automo-

tive industry interesting sourcing 

options for parts and components, 

tool production, and engineering 

services. However, doing business in 

India should always be considered a 

mid- to long-term activity, and com-

panies looking to India usually face a 

complicated process of reorientation 

in procurement and other company 

areas.

There are a remarkable number of 

Indian companies that meet globally 

recognized standards of product and 

supply quality in the automotive parts 

and components manufacturing sec-

tor. In addition to their export opera-

tions, these companies also supply lo-

cal auto manufacturers, whose output 

has reached one million autos per year; 

India is also the world leader in moped 

production at five million units annu-

ally. These figures demonstrate India‘s 

high level of manufacturing and logis-

tics competence. 

Elsewhere, Indians tool manufacturers 

and producers of tool machines have 

also gained a great level of expertise 

in their fields, through both their own 

development work and collaboration 

with others. The producers of tools are 

wide and varied in their operations. 

Indian companies have traditionally 

been strong in manufacturing, with 

many manufacturers even producing 

their own tools and dies. The Indian 

Machine Tools Manufacturer Associa-

tion (IMTMA) boasts membership of 

350 machine tools manufacturers. 

The market is dominated by a small 

number of companies; the four largest 

manufacturers together have a market 

share of around 60%. Because of high 

domestic demand driven by the boom-

ing Indian economy, manufacturing 

capacity for tools and machine tools 

exports often fluctuates. However, In-

Eine Leseprobe aus dem Buch „Einkaufen und Investieren in Indien“.
An extract from the book  “Einkaufen und Investieren in Indien”.

Reading Reheasal: Dr. Andreas Waldraff UBF.B GmbH

dia still presents European purchasers 

with some interesting options within a 

certain product spectrum.

There are many Indian companies that 

excel in engineering services, for exam-

ple. Indian engineers enjoy increasing 

recognition around the world – as does 

the Indian IT industry – and is consid-

ered highly competent. The fact that 

these services are highly dependent 

on personnel and are simpler to deliv-

er when compared to material goods, 

which need to be transported, under-

pins the advantages of India as a busi-

ness location.

The price and quality is right in India

For 2004/2005, India’s automotive 

components production reached 

sales of USD 8.7 billion, 16 per cent of 

which was exported. By the year 2015, 

its production volume is expected to 

increase to USD 33 to USD 40 billion 

while exports simultaneously increase 

to 60 per cent. In other words, export 

volumes are expected to increase 20 to 

25-fold by 2015. >

Zum Buch About the Book

Der vierte Band „Einkaufen und 

Investieren in Indien“ aus der BME-Leit-

fadenreihe „Internationale Beschaffung“ 

stellt den für deutsche Unternehmen 

zunehmend interessanten Beschaffungs-

markt Indien vor.

The fourth volume “Einkaufen und Inves-

tieren in Indien” of the BME-compendium 

“Internationale Beschaffung” focuses the 

Indian procurement market which is be-

coming more attractive 

also for German enter-

prises.
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Die Struktur der Gesamtproduktion 

nach Funktionsgruppen ist folgende:

f 31 Prozent Motorenteile

f 19 Prozent Lenkung, Antriebstrang

f 12 Prozent Aufhängung, Bremsen

f 12 Prozent Chassis, Außenhaut

f zehn Prozent Ausrüstungen

f neun Prozent Autoelektrik

f sieben Prozent Sonstiges

Für den Export, das heißt für die euro-

päischen Einkäufer, sind primär lohn-

intensive, logistikfähige Umfänge ge-

eignet. Diese Kriterien dürften für 

Teile und Zusammenbauten der Wa-

rengruppen Metall und Autoelekt-

rik besonders gut erfüllt sein. Die hier 

anzusprechenden Unternehmen sind 

überwiegend schon heute auf die 

Fahrzeugindustrie ausgerichtet (Mo-

torrad, Pkw, Lkw, Bus, Traktor) und sind 

mehrheitlich zertifiziert nach ISO 9000, 

QS 9000, ISO 14001, TS 16949 oder OH-

SAS 18001. Es ist bemerkenswert, wie 

konsequent und rigide indische Zulie-

ferunternehmen ihre Geschäftsprozes-

se strukturieren und wie systematisch 

die verschiedenen gängigen Qualitäts-

managementsysteme in der betrieb-

lichen Praxis umgesetzt werden. Die 

Unternehmen sind fast immer über 

produktspezifische Kooperationen mit 

ausländischen Partnern zur heutigen 

Größe gewachsen und haben ein ve-

hementes Interesse daran, auf diesem 

Wege weiter zu wachsen. Hieraus kann 

sich ein Ansatz ergeben, über Lizenz-

vergabe oder ähnliches am indischen 

Marktwachstum zu partizipieren. 

Viele Zulieferer haben sich vom Teile-

fertiger zum Modul- und Systemkom-

plettierer entwickelt. Einige Unterneh-

men haben in ihrem Produktspektrum 

die Kompetenz zur Entwicklung nach 

Lastenheft erworben. Etwa 500 der 

führenden indischen Zulieferer sind in 

der Automotive Component Manuf-

acturers Association of India (ACMA) 

organisiert, die dadurch für Einkäufer, 

zusammen mit den lokalen Handels-

kammern und der Deutsch-Indischen 

Handelskammer, eine der ersten An-

laufadresse bei der Suche nach indi-

schen Zulieferern ist.

During this period, the original equip-

ment sector is thought to overtake the 

once dominant spare parts business 

within a few years. 

Geographically, suppliers to the auto-

motive industry are settled around the 

clusters of auto manufacturers them-

selves in four regional centres: the west 

(Bombay/Mumbai, Pune, Aurangabad, 

Halol), the north (New Delhi, Noida, 

Ropar), the east (Calcutta, Uttarpara), 

and the south (Madras/Chennai, Ban-

galore, Hosur).

Divided into function groups, the struc-

ture of India’s production is as follows:

f 31 per cent motor parts

f  19 per cent steering systems and 
drive trains

f twelve per cent suspension and         
     brakes

f twelve per cent chassis and ou-
     ter shells

f ten per cent machinery and tools

f nine per cent automotive electrics

f seven per cent other parts and   
     components

Primarily wage-intensive production of 

products that can be effectively trans-

ported are suitable for export, and are 

thus of interest to European purchas-

ers; these criteria are particularly well 

filled by parts and assemblies from 

the metal and auto electrics product 

groups. The companies operating in 

this sector are mostly already focused 

on the automotive industry (motorcy-

cles, cars, lorries, busses, and tractors) 

and the majority is ISO 9000, QS 9000, 

ISO 14001, TS 16949, and OHSAS 18001 

certified. It is worth noting how rigid 

and consistent Indian suppliers are in 

structuring their business processes 

and how systematically the various 

quality management systems are im-

plemented in practice. The companies 

in this sector have almost all made it 

to their present size through product-

specific cooperation with foreign part-

ners and are vehemently interested in 

continuing to grow in this way; these 

circumstances create the opportunity 

to take part in the growth on the Indian 

market using a licensing model or simi-

lar structure. 
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Der Preisvergleich aus Sicht des euro-

päischen Beschaffers sollte neben den 

ex-works-Konditionen auch die ddp-

Preise berücksichtigen (delivered du-

ty paid). Indische Anbieter, und zwar 

gerade die vielleicht besonders inter-

essanten Unternehmen, die noch kei-

ne umfassende Exporterfahrung ha-

ben, kalkulieren naturgemäß lieber ab 

Werk oder fob (free on board). Jeden-

falls muß die Logistikkette klar verein-

bart sein, damit der Preis auch in dieser 

Hinsicht aussagefähig ist. Der Seetrans-

port von den hafennahen Zentren der 

Zulieferindustrie zu einem zentraleuro-

päischen Bestimmungsort dauert zwi-

schen vier und sechs Wochen. In der 

Regel ist weiter im Empfängerland ein 

Sicherheitspuffer von vier bis acht Wo-

chen notwendig. Da schließlich bei der 

Beschaffung über große Distanzen ten-

denziell die Transportlose größer wer-

den, ergibt sich eine insgesamt lange 

Logistikkette mit Konsequenzen für 

Bestand und Mittelbindung. Eine Ge-

samtkostenbetrachtung kann durch-

aus ergeben, dass der spezifisch erheb-

lich teuerere Lufttransport die günsti-

gere Variante ist. Unabhängig hiervon 

wird in den meisten Fällen ein lokaler 

Partner in räumlicher Nähe zum Emp-

fänger notwendig sein, der die mit der 

Belieferung verbundenen Dienstleis-

tungen übernimmt und dessen Auf-

wand ebenfalls im Lieferpreis abgebil-

det sein muss.

Es sei darauf hingewiesen, dass die 

meisten indischen Anbieter für die 

ersten Schritte die Vorgabe von Ziel-

preisen durch den Auftraggeber be-

vorzugen. 

Der Werkzeugbau hat eine lange 
Tradition in Indien

Der Werkzeugbau hat eine lange Tradi-

tion in Indien. War die Eigenfertigung 

von Formen, Werkzeugen, Gesenken 

und Betriebsmitteln früher eher dem 

höheren Zwang zur Selbstversorgung 

geschuldet, so wird diese Kompetenz 

heute primär aus Prozessgründen bei-

behalten und teilweise sogar erwei-

tert oder aufgebaut (time-to-market). 

Gleichwohl ist der Werkzeugbau oft als 

eigenes Profit-Center organisiert und 

muss lokal und international auch am 

freien Markt operieren. 

Auf der Suche nach einem möglichen 

Lieferanten von Werkzeugen wird der 

Einkäufer daher nicht nur bei darauf 

spezialisierten Unternehmen fündig, 

sondern ebenso bei Unternehmen, de-

ren Produkt- und Fertigungsprogramm 

auf einen eigenen Werkzeugbau schlie-

ßen lassen. Diese Unternehmen bieten 

darüberhinaus meistens die Mög-

lichkeiten für eine Abmusterung und 

Erstserienfertigung unter seriennahen 

Bedingungen.

Wie die letzten Schritte zur Abnahme 

des Werkzeugs am besten organisiert 

werden, kann nur im Einzelfall beant-

wortet werden. Es gibt Beispiele für die 

Komplettfertigung eines Werkzeugs in 

Indien mit Abnahme auf Basis von ge-

lieferten Teilen. Alternativ können in In-

dien Rumpfwerkzeuge gefertigt wer-

den, die erst beim Auftraggeber oder 

einem zwischengeschalteten lokalen 

Werkzeugbauer in der Nähe des Auf-

traggebers abgemustert und abge-

nommen werden.

Die für die Werkzeugkonstruktion ver-

fügbaren Software-Tools sind in Indi-

en in breitem Umfang und auf höchs-

tem Niveau verfügbar: bei reinen 

Werkzeugbauern ebenso wie in den 

Unternehmen, die den Werkzeugbau 

als Vorstufe der eigenen Teilefertigung 

haben. >

this partner must also be reflected in 

the delivery price.

Note also that most Indian suppliers 

prefer that target prices are given by 

the contractor for the initial pricing 

steps. 

Long tradition of tools 
manufacturing in India

Tools manufacturing has a long tradi-

tion India. While companies‘ produc-

tion of their own moulds, tools, dies, 

and other machinery was once more 

attributable to their need for self-suf-

ficiency, the practice continues today 

mainly for process reasons and has in 

some cases even been expanded (time 

to market). Nonetheless, tools manu-

facturing is often organized as an inde-

pendent profit centre, and must oper-

ate on the free market both locally and 

internationally. 

Purchasers looking for potential sup-

pliers of tools may find what they are 

looking for not only in companies spe-

cialising in manufacturing these tools, 

but rather also at companies whose 

manufacturing operation includes 

the production of tools. In addition, 

these companies usually offer what is 

needed to create samples and an initial 

batch production run under conditions 

close to those of series production.

How the final phases before taking de-

livery of the tools are best organised 

can only be judged on a case-by-case 

basis. It is not unknown for the tools to 

be delivered in assembled form to be 

approved based on their unassembled 

parts. > 

Many suppliers have moved from be-

ing parts manufacturers to assembling 

components or complete systems. 

Some companies now include in their 

product range the ability to develop 

products based on the specifications 

provided. Around 500 leading Indian 

suppliers are members of the Auto-

motive Component Manufacturers As-

sociation of India (ACMA), making the 

association (along with others such as 

the local chambers of commerce and 

the Indo-German Chamber of Com-

merce) one of the first stops for pur-

chasers looking to make contact with 

Indian suppliers.

Alongside ex-works conditions, any 

price comparisons drawn up by the 

European purchaser should include 

delivery-duty-paid (DDP) prices. In-

dian manufacturers – in particular 

the companies that are the most in-

teresting and do not yet have a great 

deal of experience exporting – often 

rather complete their calculations ex-

works or free on board (FOB). In any 

case, the logistics chain must be clearly 

agreed so as to make obvious what is 

included in the price. Transport by sea 

from supplier industry centres located 

near harbours to a central European 

destination takes between four and six 

weeks. As a rule, a buffer zone of four to 

eight weeks is needed once the goods 

have arrived in the destination coun-

try. Because transport batches tend to 

be larger for transports over large dis-

tances, a long logistics chain is created 

along with consequences for inventory 

and the amount of funds committed. 

A view of the total costs can often es-

tablish that the much more expensive 

option of transporting goods by air is 

more cost effective. Regardless, you 

will often need a local partner who is 

located in the same area as the recipi-

ent to perform services associated with 

the delivery; the costs generated by 

BOOKS

Viele Zulieferer haben sich vom Teilefertiger zum Modul- und Systemkomplettierer entwickelt.
Many suppliers have moved from being parts manufacturers to assembling components or systems.
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Dadurch kann die Beschaffung von 

Werkzeugen durch eine ebenfalls nach 

Indien verlagerte Werkzeugkonstruk-

tion noch attraktiver werden.

Engineering Services: Kosten-  und 
Zeitvorteil

Um ihre Wettbewerbsfähigkeit zu ver-

bessern, kaufen westeuropäische Zu-

lieferer und OEMs (Original Equipment 

Manufacturers) verstärkt Ingenieurs-

dienstleistungen in Niedriglohnlän-

dern ein. Im reinen Lohnkostenver-

gleich liegen indische Entwicklungsin-

genieure heute bei zehn Prozent des 

deutschen Niveaus. Zum Kostenvorteil 

kann in bestimmten Konstellationen 

ein Zeitvorteil hinzukommen, wenn es 

nämlich gelingt, Entwicklungsprojekte 

global arbeitsteilig zu organisieren.

Indische Ingenieursdienstleistungen 

werden heute sowohl von herstellen-

den Unternehmen angeboten als auch 

von einer rasch wachsenden Zahl spe-

zialisierter Dienstleister. Die Kompe-

tenz dieser Anbieter geht längst über 

einfachere Arbeiten wie zweidimen-

sionale Konstruktionen oder die Digi-

talisierung von Zeichnungen hinaus. 

Sind eine Arbeitsbeziehung und die 

erforderliche Vertrautheit mit dem re-

levanten Produktspektrum aufgebaut, 

kann man umfassende Dienstleistun-

gen mit großem Vorteil einkaufen. 

Hierzu zählen

f Concept design nach Spezifikation

f Parametrische 3D-Konstruktion

f Solid/Surface-Modelling

f Finite-Elemente-Analysen

f Reverse Engineering

f Rapid Prototyping

f Wertanalyse

f  Werkzeugkonstruktion- und 
simulation

Neben der selbstverständlichen Ver-

trautheit mit der englischen Sprache 

können viele Dienstleister zumindest 

auf der technischen Ebene auch Do-

kumente in deutscher Sprache verar-

beiten. 

Vorgehen in der Praxis: 
Es kommt auf den Einzelfall an

Die großen, global agierenden Auto-

mobilhersteller und -zulieferer sind 

zum Teil schon seit vielen Jahrzehnten 

in Indien tätig und haben eigene loka-

le Beschaffungsbüros eingerichtet. Für 

viele mittelständische Zulieferer be-

deutet der Einkauf in Indien eine kom-

plexe Um- und Neuorientierung so-

Alternatively, you may choose to have 

the shells of tools manufactured in In-

dia and sampled and approved either 

in Europe or by a local toolmaker locat-

ed near the manufacturer, for example.

The software tools available for tools 

construction are in widespread use in 

India – and with best results – by both 

companies that specialise in manufac-

turing tools as well as companies for 

whom tools manufacturing is a prelim-

inary stage of their own parts manufac-

turing operation. This can make sourc-

ing tools from tools manufacturing 

operations that have themselves trans-

ferred to India even more attractive.

Saving time and money with 
Indian engineering services

To improve their competitiveness, 

Western European suppliers and origi-

nal equipment manufacturers (OEMs) 

are increasingly sourcing engineering 

services in low-wage countries. As a 

direct wage comparison, Indian devel-

opment engineers command wages of 

just ten per cent of the German wage. 

In addition to cost benefits, there is also 

a time advantage in certain situations 

– such as when development projects 

can be distributed across organisations 

all over the world.

Indian engineering services are to-

day offered by both manufacturing 

companies as well as a fast increasing 

number of specialized service provid-

ers. The competence of these service 

providers is well beyond that required 

for simple tasks, such as two-dimen-

sional construction or the digitisation 

of drawings. Once a working relation-

ship and the necessary level of famili-

arity with the relevant product range 

have been established, it is possible 

to source comprehensive services at 

great cost and time advantage. These 

services include:

f Concept design to specifications

f Parametric 3D construction

f Solid and surface modelling

f Finite elements analyses

f Reverse engineering

f Rapid prototyping

f Value analyses

f Tools construction and simulation

In addition to their familiarity with 

the English language, many service 

BOOKS

Im reinen Lohnkosten-
vergleich liegen indische 
Entwicklungsingenieure 
heute bei zehn Prozent des 
deutschen Niveaus.
As a direct wage compari-
son, Indian development 
engineers command 
wages of just ten per cent 
of the German wage.
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wohl der Beschaffung als auch weiterer 

Funktionen im Unternehmen.

Zur Beschleunigung des Vorgehens 

und zur Begrenzung des Risikos ist 

es überlegenswert, in einem ersten 

Schritt einige wenige konkrete Umfän-

ge anzufragen und unter Hinnahme 

gewisser hiermit verbundener Einmal-

kosten zu vergeben. Beispiele können 

Teileumfänge aus der laufenden Serie 

sein, Ingenieurdienstleistungen oder 

Werkzeuge.

In einem zweiten Schritt kann über-

legt werden, ob man zu größeren in-

dischen Zulieferern mit breiter Expor-

terfahrung tendiert oder ob man Un-

ternehmen bevorzugt, die zwar alle 

produkt-, fertigungs- und qualitätsre-

levanten Kriterien erfüllen, aber erst in 

der Zusammenarbeit mit dem Auftrag-

geber Exporterfahrung gewinnen. Ne-

ben der evidenten Abwägung von Kos-

ten und Risiko im Einzelfall sollte vom 

Einkäufer beziehungsweise im Unter-

nehmen auch bewertet werden, wel-

che strategischen Optionen durch Ko-

operationen oder Joint Ventures sich 

bieten könnten.

Jedenfalls sollte das Engagement un-

ter mittel- bis langfristigen Gesichts-

punkten gesehen werden. Ein breite-

res Vorgehen muss auch die erwartete 

Entwicklung der Faktorkosten und der 

Preise bestmöglich berücksichtigen. 

Die Energiekosten pro Kilowattstun-

de liegen heute etwa 30 Prozent über 

dem deutschen Niveau. Die Lohnkos-

ten, heute bei zehn Prozent des deut-

schen Niveaus, werden steigen. Die 

Inflation lag in den Jahren seit 2000 

zwischen 3,4 und 7,2 Prozent. Die Zen-

tralbank ist allerdings bemüht, Wachs-

tum und Preisstabilität als interdepen-

dente Ziele gleichermaßen zu unter-

stützen.

In Verbindung mit der universellen Ver-

fügbarkeit der englischen Sprache im 

Geschäftsleben, der vergleichsweise 

hohen politischen Stabilität, der gege-

benen Rechtssicherheit, dem Ausbil-

dungsniveau und der Motivation der 

Mitarbeiter sowie last not least der dy-

namischen Marktentwicklung bietet 

Indien attraktive Möglichkeiten als Be-

schaffungsmarkt für Automobilherstel-

ler und -zulieferer. Engpässe und Hür-

den, insbesondere bezüglich der In-

frastruktur (Verkehr, Energie) und der 

Bürokratie, müssen abgewogen wer-

den. A

up of cost and risk for individual cases, 

both the purchaser and the company 

should evaluate what strategic options 

may present themselves through col-

laborations or joint ventures.

In any case, you should try to view 

any commitment in terms of a mid- to 

long-term considerations. Any broader 

approach should take developments 

in factor costs and prices into account 

as far as is possible. Energy costs per 

kilowatt-hour are currently around 

30 per cent higher than in Germany. 

Wages, which are today ten per cent 

of German wages, will increase. Since 

2000, inflation has been between 3.4 

per cent and 7.2 per cent; however, the 

Reserve Bank of India, India‘s central 

bank, is anxious to equally support the 

goals of both growth and price stability 

as interdependent goals.

With its use of the English language 

in business, the relatively high level 

of political stability, the legal security, 

the level of education, employee mo-

tivation, and dynamic market develop-

ment, India offers great potential as a 

sourcing market for auto manufactur-

ers and suppliers to the automotive 

industry. However, any bottlenecks 

and hurdles in terms of infrastructure 

(transport, energy) and bureaucracy 

must first be closely evaluated. A

providers can also produce and proc-

ess documents in German – at least at 

technical level. 

In practice, it depends on the 
individual case

The large global automotive manufac-

turers and suppliers have been oper-

ating in India for some time now – in 

some cases, for several decades – and 

have opened their own local procure-

ment offices. For many small and mid-

sized suppliers, purchasing in India 

means a complicated process of reo-

rientation in procurement and other 

company areas.

To accelerate the process and curb 

the risk, it‘s worth considering making 

an initial small order and accepting 

certain one-off costs associated with 

doing so. For example, order a certain 

number of parts from the line currently 

being produced, or engineering serv-

ices, or tools.

For the second step, you can think 

about whether you are tending to-

wards Indian suppliers with wide-rang-

ing experience in exporting or prefer 

companies that meet all product, man-

ufacturing, and quality criteria, but will 

gain their first experience with export-

ing through their collaboration with 

you. Alongside the obvious weighing 

Nützliche Anschriften Useful addresses

VERBÄNDE ASSCOCIATIONS

f  Automotive Component Manufacturers Association of India (ACMA), 

Head Office: New Delhi, www.acmainfo.com 

f  Indo German Chamber of Commerce (IGCC), Head Office: Bombay/Mumbai, 

www.indo-german.com

f  Indian Machine Tools Manufacturer Association (IMTMA),

Head Office: Gurgaon, Haryana, www.imtma.org

LOKALE HANDELSKAMMERN LOCAL CHAMBERS OF COMMERCE

f  Associated Chambers of Commerce and Industry of India (ASSOCHAM). 

Head Office: New Delhi, www.assocham.org

BERATER CONSULTANTS

f  Portelet Management (India) Pvt. Ltd., Bombay/Mumbai, india@portelet.com

f  UBF.B GmbH, Unter den Linden 21, 10117 Berlin, www.ubfb.de

BOOKS
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Intensive Kommunikation, der Auf-

bau einer soliden Vertrauensbasis 

zwischen den Gesprächspartnern, 

indirekte Fragen stellen und häufiges 

Hinterfragen von Fortschritten führen 

zum langfristigen Geschäftserfolg 

in Indien. Es gilt, sich auf das Land 

und die Mentalität seiner Menschen 

einzulassen.

Während Seminare Strategien zur Ver-

handlungsführung mit ausländischen 

Geschäftspartnern vermitteln, Konzer-

ne für die Unternehmenskommunika-

tion Stäbe von Mitarbeitern und Bera-

tern beschäftigen, wird das Gespräch, 

die Kommunikation zwischen zwei 

Menschen im Geschäftsleben, zuneh-

mend zur Nebensache. In Indien sind 

Geschäftsbeziehungen meistens lang-

fristig angelegt. Man macht Geschäfte 

mit Freunden, mit Personen innerhalb 

des eigenen Netzwerkes und mit Leu-

ten, die man gut und lange kennt oder 

von Geschäftspartnern empfohlen 

wurden. Indien-Insider mit einem gu-

ten, eigenen Netzwerk sind für die Ge-

schäftsanbahnung mit indischen Part-

nern empfehlenswert.

In Deutschland steht die Sache – das 

Geschäftsthema – im Vordergrund, in 

Indien hingegen sind der persönliche 

Kontakt und eine Vertrauensbasis zum 

Geschäftspartner am Wichtigsten. Das 

Organisationsmodell „viele Deutsche 

sprechen mit vielen Indern“ ist daher 

nicht zu empfehlen. Der Informations-

fluss sollte auf wenige deutsche Mit-

arbeiter mit möglichst wenigen indi-

schen Gesprächspartnern konzentriert 

werden. Diese deutsch-indischen „Brü-

ckenköpfe“ können sich gut kennen 

lernen und bilden damit die Grundla-

ge effektiver und vollständiger Kom-

munikation.

Bereits bei der ersten Kontaktaufnah-

me weichen die indischen Prioritäten 

deutlich von der deutschen Agenda 

ab. Inder möchten sich zunächst aus-

führlich kennen lernen und halten 

Small-talk. Deutsche kommen gerne 

schnell und ohne Umschweife zur Sa-

che. Direktes „Nein sagen“ gilt auf dem 

Subkontinent als unhöflich, ein klares 

„Ja“ hat bei weitem nicht die Gewich-

tung wie in westlichen Ländern. Ein in-

disches „Ja“ – oder eine vergleichbare 

Äußerung des indischen Gesprächs-

partners – sollte keinesfalls, wie in 

Deutschland, verbindlich gewertet 

werden, sondern eher als eine ernst 

gemeinte Absichtserklärung. Indische 

Manager stehen geschlossenen Fra-

gen, die nur „Ja“ oder „Nein“ erlauben, 

fassungslos gegenüber. Deswegen 

sind offene Fragen, also Detailfragen 

und nicht nur Fragen nach dem End-

ergebnis oder Endtermin, eine erfolg-

reiche Strategie zur realistischen Infor-

mationsgewinnung in indo-germani-

schen Gesprächsrunden.

Zuhören und Kombinationsgabe sind 

in Gesprächen mit Indern sehr wichtig. 

Während Inder problemlos zwischen 

den Zeilen lesen, was ihre Landsleute 

lieber ungesagt lassen, haben deut-

sche Manager häufig das Gefühl, 

dass die indischen Gesprächs-

partner nicht auf den Punkt 

kommen können oder 

wollen. In der indischen 

Gesellschaft und im Ge-

schäftsleben herrschen 

Respekt und Achtung ge-

genüber älteren Personen 

und hierarchisch Höherste-

henden. Teamsitzungen mit 

freiem Gedankenaustausch und 

offen geäußerter Kritik 

und/oder Verbes-

serungsvorschlä-

gen  >

Gesprächs- und Verhandlungsführung in Indien

Verhandeln oder nicht verhandeln? 
Das ist in Indien nicht die Frage  

BUSINESS CULTURE

JA ODER NEIN?

IN EUROPA IN INDIEN

JA f Zustimmung

f  Eindeutige Zusage

f Ich höre

f Ich verstehe

f  Ich bin einverstanden

NEIN f  Ein Nein ist ein Nein ist 

ein Nein 

f  Nichts geht mehr!

f  Nein-Sagen ist unhöflich!

KOPFWACKELN f  Signalisiert nur 

Aufmerksamkeit

GESPRÄCHSPRINZIPIEN

IN EUROPA IN INDIEN

f  Wichtige Punkte am Anfang 

behandeln

f  Am Anfang Small-talk und 

Unwichtiges

f   Sach-Fokus f   Personen-Fokus

f   Informationen werden 

gesammelt vermittelt

f  Informationen werden 

fragmentiert vermittelt

f  Entweder, oder f  Sowohl, als auch

f  Man hält sich an Prinzipien f   Pragmatismus

f   Wiederholungen werden 

vermieden

f  Redundanz ist Relevanz

f   Direkte Frage, kurze Antwort f  Indirekte Fragen, subtile Antwort
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Intensive communication, building 

a solid foundation of mutual trust 

between business partners, indirect 

questions, and frequent inquiring 

about progress are key factors to long-

term business success in India. You‘ll 

need to adapt to the country itself and 

the mentality of its inhabitants.

While seminars teach strategies for ne-

gotiating with overseas business part-

ners and companies employ hoards 

of corporate communications special-

ists and consultants, communication 

between two people is increasingly 

becoming swept aside in the business 

world. In India, business relationships 

are usually forged for the long 

term. Indians do business with 

friends, people from inside 

their own networks, and 

people who they either 

know well, have known 

for a long time, or have been recom-

mended by existing business partners. 

For this reason, it is recommended that 

you have access to someone with an 

established network in India. 

When doing business in Germany, the 

focus is placed on the item of busi-

ness itself; in India, however, personal 

contact and establishing mutual trust 

with your business partner is most 

important. For this reason, the „many 

Germans meet many Indians“ model 

of meetings is not suitable; rather, the 

flow of information should be concen-

trated on a few German representa-

tives who meet as few Indian repre-

sentatives as pos-

© iStockphoto
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BUSINESS CULTURE

To Negotiate or Not to Negotiate? 
In India, That‘s Not the Question

Conducting business meetings and negotiations in India

sible. The German and Indian “bridge-

heads“ then have the opportunity to 

get to know each other well and form 

a solid foundation of effective, com-

plete communication. From the first 

contact onward, Indian priorities will 

differ greatly from the German agenda. 

Indians first want to get to know their 

business partners well and concen-

trate on small talk. Germans, however, 

like coming straight to the point. Say-

ing „no“ directly is considered impolite 

on the subcontinent, and a clear „yes“ 

carries not nearly the same weight as 

in western countries. An Indian „yes“ 

– or similar comment from an Indian 

business partner – should under no cir-

cumstances be considered binding (as 

it is in Germany), but rather as a serious 

expression of intent. Indian managers 

are bewildered by direct questions that 

force either “yes” or “no” as an answer. 

For this reason, asking open questions 

– that is, detailed questions that do 

not refer only to the end result or final 

deadline – is a better strategy for suc-

cessful realistic information gathering 

at German/Indian business meetings.

For conversations with Indians, it is 

important that you have both strong 

listening skills and good powers of de-

duction. While Indians are very good at 

reading between the lines and hearing 

what most Indians would rather not 

say out loud, German managers often 

have the feeling that their Indian busi-

ness partners either cannot or do not 

want to get to the point. Both in the  >

PRINCIPLES OF BUSINESS MEETINGS

IN EUROPE IN INDIA

f  Important points are discussed 

at the beginning

f  Small talk and unimportant issues 

discussed at the beginning

f  Focus on the issues at hand f  Focus on the persons involved

f  Information is imparted in 

collected form

f  Information is imparted in frag-

mented form

f  Either/or f  As well as

f  Principles over pragmatism f  Pragmatism

f  Avoid repetition f  Redundancy signifies relevance

f  Direct questions, short answers f  Indirect questions, subtle answers

YES OR NO?

IN EUROPE IN INDIA

YES f Agreement

f  Clear promise of under-

taking

f I hear you

f I understand

f  I agree with you

NO f  A no is a no is a no – 

impossible!

f  Saying no is impolite!

NODDING f  Signals only that you are 

paying attention
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>sind zumindest am Anfang einer Zu-

sammenarbeit kaum möglich. Inder 

achten ganz besonders darauf, weder 

selbst Gesicht zu verlieren, noch den 

Gesprächspartner zum Gesichtsverlust 

zu veranlassen. Dies trifft leider auch 

dann zu, wenn durch einfache Nach-

fragen Sachverhalte oder Fakten ge-

klärt werden sollen. Mit einer Nachfra-

ge zum Thema wird aus indischer Sicht 

deutlich, dass entweder der Gesprächs-

partner schlecht erklärt hat oder der In-

der schlecht verstanden hat. Diese Situ-

ation vermeidet der Inder, wenn mög-

lich. Der deutsche Gesprächspartner 

sollte deswegen unbedingt den Pro-

jekt- oder Arbeitsfortschritt durch of-

fene Fragen und deutlich gezeigtes 

Interesse eng verfolgen. Informatio-

nen sind auch in Indien Holschulden. 

Die Informationsübermittlung verläuft 

in Indien fragmentiert, in Deutschland 

kumuliert. Deutsche erinnern gerne 

schriftlich an offene Punkte, Inder un-

terstreichen ihr wichtiges Anliegen 

durch Telefonate.

Gesprächsführung: 
Zusammenfassung       

f  Informationssammlung vor/

während des Gesprächs

f  Zwischen den Zeilen lesen

f  Geduldiges Hinterfragen aus 

verschiedenen Richtungen

f  Offene Fragen stellen, die nicht auf 

Ja oder Nein enden

f  Gemeinsame Zusammenfassung

f  Wichtiges wiederholen 

(Redundanz = Relevanz)

Inder verhalten sich in 
Krisensituationen pragmatisch

Geschickter Gesprächsführung in Kri-

sensituationen kommt im Umgang mit 

indischen Geschäftsleuten besondere 

Bedeutung zu. Deutsche verfahren zu-

nächst nach dem Grundsatz: „no news 

Das deutsche Fazit „wenn das so ist, 

brauchen wir gar nicht erst weiterre-

den“ zeigt nur, dass der indische Ge-

sprächspartner etwas zu erfolgreich 

geblufft hat. Die Verhandlung ist kei-

neswegs beendet oder in einer Sack-

gasse. Ganz im Gegenteil: Indische Ma-

nager haben kein Monopol auf diese 

Verhandlungsstrategien. Je gekonn-

ter und gewandter ausländische Ver-

handlungspartner die gleichen Strate-

gien einsetzen, um so lebhafter wer-

den die Diskussionen um geschäftliche 

Aspekte und um so höher wird auch 

der ausländische Gesprächspartner 

geschätzt. Europäische Manager dür-

fen und sollten immer bereit sein, Ver-

handlungen ohne Ergebnis stehen zu 

lassen - Zu einem späteren Zeitpunkt 

können die Gespräche jederzeit fort-

geführt werden. Der Gesprächs- und 

Verhandlungston bleibt stets sachlich. 

Persönliche Angriffe sind ebenso tabu 

wie Drohungen mit Produktionsalter-

nativen. Schweigen, gern genutztes, 

deutsches Strategieinstrument, wird 

in Indien ausschließlich als Schwäche 

gewertet. A

in einer der indischen Metropolen sind 

unter diesem Gesichtspunkt Zeitver-

schwendung.

Während indische Kunden oft mit deut-

scher Präzision ihre deutlich überzoge-

nen Forderungen formulieren, wird der 

indische Lieferant zunächst geneigt 

sein, dem Kunden zu sagen, was die-

ser vermutlich hören will. In Indien ist 

nichts unmöglich und alles kann ver-

handelt werden. Der indische Verhand-

lungsstil passt nicht zu dem des deut-

schen Kaufmanns, der von vornherein 

den Gesprächen eine seriöse Kalkula-

tion zugrunde legt, die typischerweise 

nur geringen Verhandlungsspielraum 

oder nur kosmetische Nachbesserun-

gen zulässt.

Indische Verhandlugsstrategien sind 
denkbar einfach, wenn auch für 
deutsche Manager anfangs 
ungewohnt:

f  Maximale (überzogene oder 

unmögliche) Forderungen stellen

f  Zäh verhandeln

f  Möglichst nicht nachgeben 

(Gesichtsverlust)

f  Anfängliche Gegenangebote 

nicht akzeptieren

f  Zunächst keine oder nur minimale 

Zugeständnisse einräumen

f  Den Gesprächspartner zu 

Zugeständnissen bewegen 

(Gesichtsgewinn)

f  Bluffen und extensive Argumente

f  Verhandlungsspielraum für beide 

Seiten schaffen, Zugeständnisse 

einplanen, Hintertüren offen lassen

f  Gesprächspunkte nicht nach 

Priorität behandeln

f  Win-Win-Situation herbeiführen

is good news“; geprägt vom deutschen 

Handelsrecht: Schweigen gilt als Zu-

stimmung. Ist ein Problem aufgetreten, 

werden Konflikte klar angesprochen. 

Man wird deutlich, fordert Begründun-

gen. Es wird auf schonungsloser Auf-

klärung bestanden. Notfalls beginnt 

eine Grundsatzdiskussion, ehe die Lö-

sung des Problems angegangen wird. 

Inder verhalten sich so, als gäbe es 

überhaupt kein Problem und suchen 

im Stillen nach pragmatischen Lösun-

gen. Frühwarnsysteme passen nicht 

zum indischen Kommunikationsstil. 

Es wird versucht gegenzusteuern, Be-

gründungen werden kaum geliefert. 

Man bemüht sich intensiv, die Situation 

verbal zu entschärfen und ein positives 

Gesprächsklima zu schaffen. Die aus 

deutscher Sicht gewünschte, lückenlo-

se Aufklärung ist zu diesem Zeitpunkt 

oft nicht möglich. Im Konfliktfall wird in 

Indien die Situation anhand von Fakten 

diskutiert. Anschließend werden Lö-

sungen ausgearbeitet und umgesetzt. 

Erst im Anschluss daran erfolgt die Ur-

sachenanalyse.

Gesprächsführung: 
Konfliktsituation        

f Sachliche Diskussion

f  Pragmatische Lösungen

f  Keine Schuldzuweisungen!

f  Kein Sündenbock!

Verhandlungen in allen Lebenslagen

Verhandlungsführung gehört in Indi-

en zum guten Ton und wird auch von 

ausländischen Geschäftspartnern er-

wartet. Die indische Devise: „mit et-

was mehr Zeit um so mehr erreichen“ 

steht dem deutschen Dogma „die ge-

setzten Ziele in der vorgesehenen Zeit 

erreichen“ gegenüber. Zeit ist in Indi-

en ein zulässiges und gern genutztes 

Verhandlungsdruckmittel. Trotz aus-

giebiger Vorgespräche erwarten in-

dische Geschäftsleute bei wichtigen 

Verhandlungen niemals Ergebnisse in 

der ersten Gesprächsrunde. Kurzrei-

sen mit zwei bis drei Tagen Aufenthalt 

Zusammenfassung

f  Verhandlungsspielraum und 

Zugeständnisse einplanen

f  Zäh verhandeln

f  Maßvoll bluffen

f  Themen eventuell zurückstellen 

und später wieder aufgreifen

f  Prioritäten auf der Agenda nicht 

berücksichtigen

f  Nur hart errungene Zugeständ-

nisse zählen wirklich!

f  Zeit als Druckmittel ist ein legiti-

mes Verhandlungsmittel!
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BUSINESS CULTURE

The German conclusion of „if that‘s 

the case, we‘re finished here“ shows 

only that the Indian party has bluffed 

somewhat too successfully; it should 

not mean that negotiations are over or 

have reached a dead end. Quite the op-

posite: Indian managers do not hold a 

monopoly on strategies for negotiation 

such as these. The more skilful and able 

their foreign counterparts are in using 

the same strategies, the more lively 

discussions on business aspects of the 

negotiation and the more respected 

the foreign business partner will be. 

European managers can and should 

always be willing to walk away from 

negotiations without a result; they can 

be taken up again at any time. Negotia-

tions should stay on topic at all times; 

personal attacks and threats of taking 

business elsewhere are taboo. Remain-

ing silent - an often used German tac-

tic - is considered a sign of weakness 

in India. A

set in the time allocated“. In India, time 

is a permissible and often used means 

of exerting pressure on the party be-

ing negotiated with. Despite extensive 

preparatory talks, Indian business peo-

ple never expect to reach a result dur-

ing the first round of negotiations. For 

this reason, two or three-day trips to an 

Indian city are a waste of time.

While Indian customers often formu-

late their vastly excessive demands 

with German precision, Indian suppli-

ers tend to first tell the customer what 

they think he or she wants to hear.  In 

India, nothing is impossible, and every-

thing can be negotiated. Indian nego-

tiation style does not suit German busi-

ness people‘s negotiation style, which 

is usually based on careful cost calcu-

lation and typically offers little room 

to negotiate or allows only cosmetic 

improvement.

Indian negotiation could not be 
simpler, although they may initially 
seem unusual to German managers:

f  Start with a maximum of demands 

(the excessive or impossible)

f  Negotiate aggressively

f  If possible, do not give in 

(loss of face)

f  Do not accept initial counter-offers

f  Do not make early concessions 

(or only minimal concessions)

f  Force the other party to make 

concessions (gain of face)

f  Bluff and argue extensively

f  Create leeway for both sides; 

plan concessions and leave back 

doors open

f  Do not negotiate individual points 

based on their priority

f  Create a win-win situation

f  Repeat important points 

(redundancy = relevancy)

Indians behave pragmatically in cri-
sis situations

Good meeting skills are particularly im-

portant when dealing with Indian busi-

ness people in crisis situations. Ger-

mans tend to take the „no news is good 

news“ approach advocated to them 

by German commercial law, whereby 

silence is considered agreement. If a 

problem occurs, Germans address the 

conflict situation directly. They express 

themselves in clear language, demand 

answers, and insist that the explanation 

given does not portray the situation to 

be better than it is. They are often also 

keen to focus on the business princi-

ples that may have been broken before 

looking for a solution to the problem. 

Indians, however, act as though there 

is no problem while silently thinking 

of a pragmatic solution. Early warning 

systems do not suit the Indian style of 

communication; instead of delivering 

explanations, Indians concentrate on 

taking countermeasures and verbally 

defusing the situation in order to cre-

ate a positive environment for commu-

nication. The full explanation of the sit-

uation desired by the Germans is often 

not possible at this time. In India, con-

flicts are discussed in terms of the facts 

of the situation before solutions are de-

veloped and realized; only then are the 

causes of the problem analysed.

How to Behave During 
Conflict Situations

f  Factual discussion

f  Pragmatic solutions

f  No blame!

f  No scapegoats!

Negotiating in all types of situation

Negotiation is considered good form 

in India and is also expected of foreign 

business partners. The Indian motto of 

„the more time spent, the better result 

achieved“ stands in stark contrast to 

the German dogma of „reach the goals 

>Indian business community and in 

Indian society in general, people treat 

their elders and those superior to 

them in terms of hierarchy with great 

respect. Team meetings with free ex-

change of ideas, open criticism, and 

suggestions for improvement are diffi-

cult, if not impossible, at the beginning 

of a business partnership. Indians are 

particularly careful that neither they 

nor their business partners lose face; 

unfortunately, this also applies to sim-

ple questioning to establish the details 

and facts of a given situation. From an 

Indian perspective, needing to ask a 

question about something that has 

already been covered suggests either 

that the business partner has not ex-

plained it properly or that it was not 

properly understood. Indians avoid 

this situation if possible; for this rea-

son, German business partners should 

be sure to enquire about the status of 

a project using open questions and by 

clearly displaying their interest in the 

information. In India, information is not 

given automatically, but rather must be 

asked for and enquired about. In India, 

information is imparted in fragments; 

in Germany, information is transferred 

in cumulated form. Germans prefer to 

keep a written note of unresolved is-

sues, while Indians place emphasis on 

important issues by making additional 

phone calls to discuss them.

Summary: Business Meetings

f  Collect information before or 

during the meeting

f  Read between the lines

f  When asking questions, be patient 

and approach the issue from a 

number of different directions

f  Ask open questions that cannot 

be answered with yes or no

f  Summarise the information 

obtained together

Zum Autor About the Author

Margit E. Flierl, Inhaberin von Delta Consultants EK, Wendelstein, und interkul-

turelle Trainerin für Indien, margit.flierl@delta-consultants.de

Margit E. Flierl, owner of Delta Consultants EK, Wendelstein, Germany, and inter-

cultural trainer for India, margit.flierl@delta-consultants.de

Summary

* Plan to leave leeway and make  

   concessions

* Negotiate aggressively

* Bluff in moderation

* If appropriate, leave topics and 

   come back to them later

* Do not set an agenda based on 

   the priority of individual points

* If you didn‘t fight for it, it doesn‘t 

   count!

* Time is a legitimate means of 

   applying pressure!
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Vertiefung des Dialogs
Consolidating the Dialogue

Asien in Berlin
Asia in Berlin

Article: Sven Harpering
Managing Director, Asia-Pacific Forum Berlin

ASIA IN 
BERLIN
JAN.06

Anfang Oktober gingen die 5. Asien-

Pazifik-Wochen in Berlin zu Ende und 

haben zum wiederholten Male den 

Beweis gebracht, welche Bedeutung 

Berlin als Heimat der Bundespolitik, 

als Heimat von Institutionen, Instituten 

und Firmen mit Interesse an und Bezug 

zu Asien für die Brückenbildung nach 

Asien-Pazifik hat.

Über 700.000 Menschen besuchten 

die mehr als 300 Veranstaltungen der 

diesjährigen APW vom 19. September 

bis zum 2. Oktober 2005 in Berlin. Da-

von waren über 250 Veranstaltungen 

dem kulturellen, 37 dem wirtschaftli-

chen und 28 dem wissenschaftlichen 

Bereich gewidmet. 21 Länder der asi-

atisch-pazifischen Region wurden im 

Programm der APW präsentiert. Das 

Schwerpunktland Korea stand mit 

rund 110 kulturellen, wirtschaftlichen 

und wissenschaftlichen Veranstaltun-

gen im Fokus der interessierten Öf-

fentlichkeit. 

Korea hat die Chancen, die sich dem 

Land in Berlin geboten haben, mit gro-

ßem Engagement und Erfolg genutzt, 

gut verstanden Werbung für Wirtschaft 

und Wissenschaft zu machen, und sich 

mit dem abwechslungsreichen Kultur-

programm in die Herzen der Berliner 

gespielt.

Höhepunkte der diesjährigen APW 

waren der Festakt zur Eröffnung mit 

Bundespräsident Horst Köhler, die Ko-

reanisch-Deutsche Wirtschaftskon-

ferenz des Asien-Pazifik-Ausschusses 

der Deutschen Wirtschaft (APA), die 

Tsunami-Konferenz mit Bundesminis-

ASIA IN BERLIN

With the beginning of October the 

fifth Asia-Pacific Weeks held its closing 

session and proved again Berlin‘s re-

putation as a gateway to Asia-Pacific 

for being the home of federal politics 

and institutions as well as basis of 

main institutes and companies with 

an interest in and strong relations to 

Asia-Pacific.

More than 700.000 people attended 

roundabout 300 events of this year’s 

APW from September 19 to October 2

in Berlin. Among them, more than 

250 events were part of the cultural 

programme, 37 had economic focus 

and 28 scientific themes. Altogether 

21 countries of the Asia-Pacific region 

took part. Korea as the focus country 

contributed 110 events that put the 

country in the very centre of public 

interest.

Korea, with strong commitment und 

stunning success, took its chance that 

was offered by this unique event se-

ries in Berlin and understood well to 

promote the countrie‘s economy and 

science features. Divers and colourful 

cultural events moved the hearts of the 

audience in Berlin.

Highlight of the APW was the ceremo-

nial opening of federal president Horst 

Köhler, the Korean-German Business 

Conference of the Asia-Pacific Commit-

tee of German Business (APA), the “Tsu-

nami Conference“ hosted by Minister 

Wieczorek-Zeul, the lecture of Korean 

stem cell researcher Woo Suk-Hwang 

at the Technology Foundation Berlin, 
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terin Heidemarie Wieczorek-Zeul, der 

Vortrag des koreanischen Stammzel-

lenforschers Woo Suk-Hwang bei der 

Technologiestiftung (TSB) Berlin, der 

Wirtschaftstag Thailand des Asien-Pa-

zifik-Forums Berlin (APFB) mit Vizep-

remier H. E. Phinij Jarusombat, die De-

batte zum Wirtschaftsstandort „China 

versus Indien“ des APFB, das Open-

Air Festival „inMotion Asia-Pacific“ auf 

der Museumsinsel sowie die noch an-

dauernde Veranstaltungsreihe „Räume 

und Schatten“ zu Südostasien im Haus 

der Kulturen der Welt.

Das Asien-Pazifik-Forum Berlin spielte 

wieder die Hauptrolle für die Organi-

sation des Wirtschaftsprogramms. Ins-

besondere die Wirtschaftstage zu Thai-

land, China, Indonesien, Mongolei, Pa-

kistan und Vietnam haben durch die 

große Anzahl der Teilnehmer und das, 

trotz der diplomatischen Wirren im 

Nachspiel der Bundestagswahl, gute 

Aufgebot ausländischer Delegationen, 

wieder einmal gezeigt, wie wichtig die 

Fortführung eines kontinuierlichen Di-

alogs in Berlin für den Ausbau der inter-

nationalen Beziehungen und der Netz-

werke Berlins ist.

Schon beginnen die Planungen für die 

Asien-Pazifik-Wochen 2007 und die 

Loslösung vom Länderschwerpunkt 

hin zu einem Themenschwerpunkt 

verspricht eine noch intensivere Aus-

einandersetzung mit der Region Asi-

en-Pazifik.

Berlin als Partnerstadt von Tokyo, Pe-

king und Jakarta wird einmal mehr ei-

ne Bühne zur Verfügung stellen, auf 

der die Gemeinsamkeiten und Unter-

schiede einer zusammengerückten 

Welt und insbesondere der Metropo-

len ausgiebig dargestellt und disku-

tiert werden können, um gemeinsam 

für die Zukunft zu planen. A

the Business Day on Thailand attended 

by vice prime minister H. E. Phinij Jaru-

sombat, “Debating Asia“ of the APFB 

on a comparison of Chinese and India 

style economies, the open-air festival 

“inMotion Asia-Pacific“ on the museum 

isle as well as still running event series 

“Spaces and Shadows“ on Southeast-

Asia at the House of World Cultures.

The Asia-Pacific Forum Berlin again 

played the major role for the organiza-

tion of business programme. Especially 

the business days on Thailand, China, 

Indonesia, Mongolia and Pakistan have 

shown through participation of large 

numbers of visitors and high-ranking 

guests as well as numerous foreign 

delegations, how important the con-

tinuation of frequent dialogue is to 

fortify Berlins international relations 

and networks. ... and all this despite 

the paralysation of the official visiting 

programme of foreign state guests 

caused by simultaneous German fed-

eral elections.

Already, planning for the forthcoming 

Asia-Pacific Weeks 2007 started and 

the shift from country focus towards a 

thematical focus is promising an even 

more intense discussion with the Asia-

Pacific region.

Berlin as a twincity of Tokyo, Beijing 

and Jakarta will once more set the 

stage to show and discuss in particular 

the similarities and the differences of a 

globalized worlds‘ metropolitan areas 

for jointly assessing and planning all 

our future. A

Hauptstadt 
der Wissenschaft 
Capital of Science

Interview: Inka Ziegenhagen

Die TSB Technologiestiftung Innovati-

onszentrum Berlin ist eine private und 

gemeinnützige Stiftung, die sich seit 

Mitte 1995 auf die Förderung des stra-

tegischen Dialogs zwischen Wirtschaft, 

Wissenschaft und Politik konzentriert. 

Inka Ziegenhagen sprach mit Dr. Bruno 

Broich, dem Leiter der TSB.

Herr Dr. Broich, Forschungskoopera-

tionen zwischen Berlin und Asien war 

eines der Schwerpunktthemen der 

Asien-Pazifik-Wochen. Was sind die 

Besonderheiten des Wissenschafts-

standortes Berlin?

Berlin ist der größte Wissenschafts-

standort in Deutschland und gehört 

mit zu den größten in Europa. Er ist ge-

kennzeichnet durch eine Vielzahl sehr 

guter Universitäten, Fachhochschulen 

und außeruniversitären Forschungsein-

richtungen der Max Planck-, der Fraun-

hofer- und Helmholtzgesellschaft. Mit 

über vier Prozent des Bruttoinlandspro-

duktes für die Wissenschaft nimmt Ber-

lin einen Spitzenplatz in Europa ein.    �

The TSB Technology Foundation Inno-

vation Centre Berlin is a private

foundation not for profit, focused on 

the promotion of strategic dialogue

between business, science and politics 

since the middle of 1995. Inka

Ziegenhagen interviewed Dr Bruno 

Broich, head of the TSB. 

Dr Broich, Co-operation on research 

projects between Berlin and Asia was 

one of the main themes at the Asia-

Pacific Weeks (APW). What are the 

distinguishing features of Berlin as a 

scientific location?

Berlin is the biggest scientific location 

in Germany and is one of the biggest 

in Europe. It stands out, because of its 

large number of very good universities, 

technical colleges and research institu-

tions unattached to universities of the 

Max Planck, Fraunhofer and Helmholtz 

organisations. With a research budget 

of more than four per cent of gross 

domestic product Berlin takes top po-

sition in Europe.    �

 Zur Person 
About the Person

Dr. Bruno Broich ist Leiter der TSB 

Technologiestiftung 

Innovationszentrum Berlin. 

Dr Bruno Broich is the head of the 

TSB Technology Foundation 

Innovation Centre Berlin. 
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10871 Berlin

Phone: +49 (0)30/90262835
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Sven.Harpering@SKZL.Verwalt-Berlin.de

www.apforum.com
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Welche Branchen sind dabei besonders 

stark in der Hauptstadt vertreten? In 

welchen Sektoren sehen Sie die für die 

Hauptstadt größten Potenziale?

Wir verfügen in der Hauptstadtre-

gion über fünf Kompetenzfelder bezie-

hungsweise Branchen, in denen wir ein 

exzellentes wissenschaftliches Potenzi-

al und ein genügend hohes unterneh-

merisches Potenzial verfügen, das ge-

meinsam genutzt werden kann. Dies 

sind die Branchen Medizintechnik, Bi-

otechnologie, Optik und Mikrosys-

temtechnik, Informations-, Kommuni-

kations- und Medientechnik sowie die 

Verkehrstechnik. In diesen Felder hat 

die Technologiestiftung Berlin Wissen-

schaft und Wirtschaft eng miteinander 

vernetzt und innovative Verbundpro-

jekte initiiert und gefördert.

Wie kann die Technologiestiftung 

Berlin kleine und mittlere Unternehmen 

bei ihren Forschungsprojekten mit 

asiatischen Partnern unterstützen?

Wir verstehen uns als Agent für Techno-

logietransfer und Innovation und bera-

ten und unterstützen kleine und mittel-

ständische Unternehmen auf diesem 

Gebiet. In unserer Veranstaltung „Ber-

lin-Brandenburg`s Life Science Cluster 

meets Asia“ haben wir asiatische und 

Berliner Unternehmer zu einem Infor-

mations- und Erfahrenaustausch zu-

sammengebracht, der auf beiden Sei-

ten große Resonanz gefunden hat. 

Wie gestaltet sich diese Unterstützung 

in der Praxis? Welche konkreten Asien-

Projekte wurden in der Vergangenheit 

mit Ihrer Hilfe erfolgreich umgesetzt?

Wir möchten mit Korea einen ers-

ten Schwerpunkt setzen, in dem wir 

Ko-operationsverträge mit korea-

nischen Institutionen eingegangen 

sind und das Ziel verfolgen, den Tech-

nologie- und Wissenstransfer zwi-

schen Seoul und Berlin zu fördern 

und Verbundprojekte zu organisie-

ren. So haben wir zum Beispiel fest-

gestellt, dass circa 30 Berliner Profes-

soren Lehr- und Forschungsbezieh-

ungen zu koreanischen Wissenschafts-

einrichtungen haben. Ich möchte die-

se Beziehungen systematisch ausbau-

en und für praktische Transferprojekte 

in beide Richtungen nutzen. Wir ste-

hen hier erst am Anfang unserer Be-

ziehungen. Konkret konnten wir einem 

Berliner Medizintechnikunternehmen 

einen Entwicklungspartner für Video-

systeme in Korea vermitteln. Umge-

kehrt sind wir dabei, ein koreanisches 

Pharmaunternehmen mit seinen For-

schungs- und Entwicklungsaktivitäten 

in Berlin anzusiedeln.

Wissenschaftlichen Forschungs-

kooperationen wird oftmals der 

fehlende Praxisbezug vorgeworfen. 

Wie versuchen Sie bei den Projekten die 

größtmögliche Nähe zur industriellen 

Forschung zu erreichen?

Wir unterstützen hauptsächlich anwen-

dungsorientierte Verbundprojekte zwi-

schen Wissenschaft und Wirtschaft mit 

dem Ziel, ein innovatives Produkt oder 

Verfahren in den Markt zu bringen. 

Wie ist die TSB Berlin strukturiert? 

Mit welchen Partnern arbeiten Sie 

zusammen? 

Für jedes der oben aufgeführten Kom-

petenzfelder führt die TSB so genann-

te strategische Initiativen an, deren 

Kernaufgaben darin bestehen, Wissen-

schaft und Unternehmen immer enger 

miteinander zu vernetzen, innovative 

Verbundprojekte zu initiieren bezie-

hungsweise zu fördern und die Kom-

petenzfelder zu international wahrge-

nommenen Clustern weiterzuentwi-

ckeln. Im Bereich der Verkehrstechnik 

sind wir an internationalen F&E-Kon-

sortien beteiligt oder führen diese so-

gar an. In anderen Bereichen müssen 

wir uns noch stärker für die interna-

tionale Zusammenarbeit öffnen. Ein 

Schwerpunkt bildet wie gesagt Korea, 

dem ähnliche Beispiele mit China fol-

gen werden. A

�

Which industries are represented espe-

cially well in the capital city? In which 

sectors do you see the biggest potential 

for the capital city?

In the capital city region we have more 

than five competency fields, or indus-

tries with excellent scientific potential 

and high enough entrepreneurial po-

tential for exploiting collectively. These 

are the industries medical technol-

ogy, bio-technology, optics and micro-

system technology, I&K and audio vis-

ual technology, as well as traffic engi-

neering. In these fields the Technology 

Foundation Berlin (TSB) has networked 

science and the economy closely to-

gether and initiated and supported in-

novative joint projects.

How does the Technology Foundation 

Berlin support small and medium-sized 

businesses with partners in Asia with 

their research projects?

We see ourselves as agents for techno-

logy transfer and innovation and coun-

sel and support small and medium-

sized businesses on this road. In our 

presentation “Berlin-Brandenburg´s Life

 Science Cluster meets Asia” we brought 

entrepreneurs from Asia and Berlin to-

gether to exchange information and 

experiences – an event which was very 

well received by both sides. 

What form does this support take on in 

practice? Which projects have to date 

been successfully implemented in Asia 

with your assistance? 

As a start we wanted to focus our ef-

forts on Korea and signed co-opera-

tion agreements with Korean institu-

tions with the objective to support the 

transfer of technology and knowledge 

between Seoul and Berlin and to or-

ganise joint projects. Then we discov-

ered about 30 professors in Berlin have 

teaching and research connections to 

scientific institutions in Korea. We want 

to systematically strengthen these re-

lationships and use them for practical 

transfer projects working in both direc-

tions. But, we are still in the early stages 

of our relationships. Another practi-

cal example is the Korean partner we 

mediated for a medicine technology 

company in Berlin. Together they will 

develop video systems. In the other 

direction, we are helping a Korean 

pharmaceutical company to settle its 

research and development activities 

in Berlin.

Scientific research co-operation is often 

criticised as lacking practical relevance. 

What do you do to ensure your projects 

stay as close as possible to industrial 

research?

We support mainly those application-

orientated joint projects between sci-

ence and the economy which have 

as their objective to bring innovative 

products or processes to the market. 

How is the TSB structured? With which 

partners do you work together?

The TSB heads so-called strategic initia-

tives for each of the above-mentioned 

competency fields. The central mission 

of these initiatives is to knit science 

and companies ever closer together, 

to initiate and support innovative joint 

projects and to develop these com-

petencies further into internationally 

recognised clusters. In the field of traf-

fic engineering we are involved with 

international consortia doing research 

and development and in some cases 

we even lead such consortia. In other 

areas we still have to open ourselves 

more in favour of international co-op-

eration. One focus constitutes Korea, 

as mentioned before, and these will 

be followed by similar examples in 

China. A

Contact

TSB Technology Foundation 

Innovation Centre Berlin 

10623 Berlin

Phone: +49 (0)30/4630-2500

Fax: +49 (0)30/4630-2444

tsb@technologiestiftung-berlin.de

www.technologiestiftung-berlin.de
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TRANSIT: Zu Olympia - hier entlang! 
TRANSIT: To Olympia? This way, please!

Article: Stefan Pfennigschmidt

 Fraunhofer Institute for Software and Systems Engineering (ISST)

Internationale Großveranstaltungen 

– seien es Rockkonzerte, Fußballwelt-

meisterschaften oder Olympische 

Spiele – sind aufgrund des durch sie 

verursachten außergewöhnlich hohen 

Verkehrsaufkommens in der unmittel-

baren Nähe des Veranstaltungsortes 

– wie zum Beispiel einem Sportstadion 

– sowie im gesamten Stadtbereich eine 

Herausforderung für jede Event- und 

Verkehrslogistik: Besucher- und 

Verkehrsströme müssen rechtzeitig 

entflochten und situationsabhängig 

gesteuert werden.

Derzeit arbeitet ein Team von For-

schern deutscher und chinesischer For-

schungseinrichtungen gemeinsam mit 

Industriepartnern an einem Transport-

Informationsmanagement-System 

(TRANSIT), das diesen Anforderungen 

International big events, such as rock 

concerts, World Cup events for foot-

ball and the Olympic Games, present 

huge challenges to event managers 

and traffic regulators, because of the 

extraordinary high transport activity 

generated around the places where 

events are staged, for instance sport 

stadiums, but also elsewhere in the 

host cities. The challenge: visitor and 

traffic streams must be dispersed as 

quickly and effectively as possible. 

A team of researchers from German 

and Chinese research institutions are 

working together with partners in in-

dustry to meet these challenges. They 

want to do this with personalised, dy-

namic, real-time information on the 

one hand and with the support of re-

active traffic managers on the other 

durch personalisierte Informationen 

auf der Basis dynamischer Echtzeit-Da-

ten einerseits und durch Unterstützung 

eines reaktiven Verkehrsmanagements 

andererseits Rechnung tragen soll.

Ziel des Projekts TRANSIT ist es, Veran-

staltungsbesuchern und Touristen aber 

auch betroffenen Anwohnern mittels 

Handy oder PDA einen praktischen 

Zugang zu verkehrsbezogenen Infor-

mationen zu geben, damit sie auf dem 

optimalen Weg zu einem bestimmten 

Zeitpunkt an einen bestimmten Ort 

gelangen können. Dabei berücksich-

tigt TRANSIT sowohl den öffentlichen 

Personennahverkehr (wie U-Bahn, Bus 

oder S-Bahn) als auch den Individual-

verkehr (wie Fahrrad, Motorrad, Taxi 

oder privaten PKW). Diese Transport-

mittel können intermodal, also naht-

los miteinander verknüpft werden.   �

hand. The solution will be known as the 

transport information management 

system (TRANSIT).

The objective of the TRANSIT project 

is to give event supporters, or tour-

ists and local citizens affected by the 

higher traffic volumes, access to traf-

fic-related information per cell phone 

or PDA, to enable them to choose 

the optimal routes to their destina-

tions and reach them at the specified 

times. When advising on routes, TRAN-

SIT takes into account both the public 

short-distance transport modes (such 

as the train, bus and city tram) and 

the individual traffic modes (such as 

the bicycle, motorbike, taxi or private 

motor car). These modes of transport 

are then linked seamlessly with each 

other to compile the optimal route.    �

Ein deutsch-chinesisches Forschungsteam entwickelt ein Transport-Informationssystem (TRANSIT) für Großveranstaltungen.  A team of researchers from Germany and China are working together 
to develop a transport information management system (TRANSIT) for major events.
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Personalisierte Informationen: Die In-

formationsversorgung der Nutzer er-

folgt auf der Basis ihrer individuellen 

Abfahrtszeiten, zuverlässigen Reise-

zeitprognosen und persönlichen Wün-

schen und Bedürfnissen. Wenn Busse 

sich verspäten, Staus entstehen oder 

andere Ereignisse vorliegen, die das 

pünktliche Erreichen der Veranstaltung 

gefährden, erhalten die Nutzer sofort 

eine Meldung und werden, wenn nö-

tig, über alternative Routen geführt.

Dynamische Echtzeit-Informationen: 

Die Nutzer werden auf Grundlage der 

tatsächlichen Abfahrts- und Reisezei-

ten, die aus aktuellen Verkehrslagebe-

richten und -prognosen des Verkehrs-

managements gewonnen werden, ge-

leitet. Das hat folgende Vorteile: Die 

Informationen sind aktiv und punktge-

nau, die Routen sind aktuell verfügbar, 

und der Nutzer wird durch den Einsatz 

neu entwickelter Navigationstechniken 

zuverlässig ans Ziel geführt.

Reaktives Verkehrsmanagement:

TRANSIT ermöglicht ein reaktives Ver-

kehrsmanagement für den gesamten 

Verkehrsfluss in Großstädten. Das Rei-

severhalten der Nutzer, ihre Anfragen 

und die von ihnen gewählten Wege 

fließen direkt in die Verkehrsbedarf-

sprognose mit ein. Dadurch können 

die Besucherströme entsprechend 

den Anforderungen des Verkehrsma-

nagements und den Bedürfnissen der 

Nutzer sowie den Erfordernissen der 

Veranstaltungsorganisation gesteu-

ert werden. 

Das Transport-Informationsmanage-

ment-System TRANSIT soll zur Fußball-

WM 2006 in Deutschland getestet und 

zu den olympischen Spielen 2008 in 

China eingesetzt werden.

An dem vom BMBF geförderten Ge-

meinschaftsprojekt arbeitet ein chi-

nesisch-deutsches Forscherteam. Von 

deutscher Seite sind neben dem Fraun-

hofer Institut für Software- und Sys-

temtechnik ISST aus Berlin als Projekt-

koordinator das ebenfalls in Berlin an-

sässige Institut für Verkehrsforschung 

IVF am Deutschen Zentrum für Luft- 

und Raumfahrt DLR, das Fraunhofer-In-

�

Personalised information: The informa-

tion supplied to the user depends on 

his individual departure time, a reliable 

travel duration forecast and the user’s 

personal wishes and needs. When a bus 

falls behind schedule, traffic jams build 

or other incidents occur which makes 

it impossible for the user to arrive at his 

destination on time, he is immediately 

notified and, when necessary, directed 

over an alternative route. 

Dynamic real-time information: The 

user is directed on the basis of factual 

departure and travel duration times, 

which are taken from actual traffic 

status reports and forecasts of traffic 

managers. This has the following ad-

vantages: The information is precise 

and correct, the routes are really avail-

able and the user is directed reliably to 

his destination with newly-developed 

navigation technology. 

Re-active traffic management: TRANSIT 

enables re-active traffic management 

for the whole traffic situation in a big 

city. The travel behaviour of the user, his 

inquiries and the roads chosen by him, 

all flow directly into the traffic needs 

forecast. In this way the visitor streams, 

the demands on the traffic managers, 

the demands of the user and the de-

mands of the event organisers can all 

be controlled and met. 

The transport information manage-

ment system (TRANSIT) is expected to 

be ready for testing during the Football 

World Cup in 2006 and then to be used 

at the Olympic Games in 2008. 

A German-Chinese team of researchers 

are working on the joint project which is 

supported by the BMBF. In the German 

team is: Berlin-based ISST (as project 

leader), the Fraunhofer Institute (re-

sponsible for software and system tech-

nology), the Berlin-based Institute for 

Traffic Research (IVF), the German Cen-

tre for Air and Space travel (DLR), the 

Fraunhofer Institute for Material flow 

and Logistik (IML), the Hamburg-based 

Consult Company for Traffic Advice and 

Traffic Management mbH, the Planning 

Transport Traffic AG (PTV), as well as Sie-

mens Intelligent Traffic Systems (ITS). 

stitut für Materialfluss und Logistik IML, 

die Hamburg Consult – Gesellschaft für 

Verkehrsberatung und Verkehrsma-

nagement mbH, die Planung Transport 

Verkehr AG PTV sowie Siemens Intelli-

gent Traffic Systems ITS mit dabei.

Zur Unterstützung und Initiierung sol-

cher Kooperationsprojekte wurde im 

September 2002 auf Basis des beste-

henden Netzwerks zwischen der Chi-

nese Academy of Sciences und dem 

Fraunhofer ISST das Sino-German 

Joint Laboratory of Software Integra-

tion Technologies (SIGSIT) gegrün-

det. SIGSIT ist ein gemeinsames For-

schungslabor des ebenfalls an TRAN-

SIT beteiligten chinesischen Institute 

of Computing Technology ICT und des 

Fraunhofer ISST. Ein wesentliches ge-

meinsames Arbeitsfeld ist die Informa-

tionslogistik, das die Entwicklung per-

sonalisierter, mobiler Dienste zum Ziel 

hat, die ihr Angebot an die jeweilige Si-

tuation ihres Benutzers anpassen, und 

damit Informationen und Dienstleis-

tungen am individuellen Bedarf des 

Nutzers ausrichten. Die Perspektive ist 

es, hier gemeinsame Standards für die 

künftigen Märkte in China und Euro-

pa zu setzen. Zusätzlich soll die inter-

nationale Zusammenarbeit in der For-

schung mit China durch gemeinsame 

Projekte und durch intensive Kontak-

te der Wissenschaftler untereinander 

künftig stärker verankert werden. A

For the support and initiation of such 

co-operative projects the Sino-Ger-

man Joint Laboratory of Software In-

tegration Technologies (SIGSIT) was 

founded. SIGSIT is the joint research 

laboratory of the Chinese Institute of 

Computing Technology ICT (another 

TRANSIT participant) and the Fraun-

hofer ISST. A significant field of com-

bined effort is information logistics, 

which has as its objective personal-

ised, mobile services, which tailors 

user-information to fit the actual situ-

ation of the user and the individual 

needs of the user. The prospect ex-

ists that common standards might 

be agreed upon for the markets of to-

morrow in China and Europe. In addi-

tion, the international research co-op-

eration with China should in future be 

strengthened by these joint projects 

and the intensive contact they bring 

between scientists. A

Contact

Fraunhofer Institute for Software 

and Systems Engineering (ISST)

Prof Dr Agnès Voisard

10178 Berlin

Phone: +49 (0)30/2430-6413

Fax: +49 (0)30/2430-6599

agnes.voirsard@isst.fraunhofer.de

www.isst.fraunhofer.de
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Erfolg durch Vitamin B
Vitamin C 
for Business Success

Article: Sören Kittel
Freelancer, Berlin

Visitenkarten mit beiden Händen 

übergeben, eine leichte Verbeugung 

andeuten, oft zustimmend lächeln 

und lautes Stühle-Rücken vermeiden. 

Die Liste der Regeln für den richtigen 

Umgang mit asiatischen Geschäfts-

leuten ist lang. Der richtige Umgang 

ist jedoch wichtig, da kein anderes 

Land die Wirtschaft in Zukunft so 

beeinflussen wird wie China. 

Der Beitritt des Landes zur Welthan-

delsorganisation (WTO) unterstützt 

diese Prognosen. Jetzt starten mehrere 

deutsche Städte in das Rennen um den 

ersten Platz bei den Delegationen aus 

dem Reich der Mitte. 

In genau dieser Stimmung eröffne-

te das China Gate Berlin am 1. Okto-

ber 2005, nicht zufällig auch am chi-

nesischen Nationalfeiertag. „Das Chi-

na Gate Berlin soll ein Tor sein, das in 

beide Richtungen offen steht“, sagt der 

Manager der Deutschen Immobilien 

Fonds AG (DIFA), Bernd Andrich. In den 

Räumen im 15. Stock des „CityQuartier

Neues Kranzler-Eck“ am Kurfürsten-

damm sollen Chinesen alles über 

Deutschland lernen und Deutsche al-

les über China. Den Anreiz gab klar 

die wirtschaftliche Verflechtung der 

beiden Staaten. „China ist mittlerwei-

le Deutschlands wichtigster Handels-

Hand over business cards with both 

hands, make a gentle bow, flash an ap-

proving smile from time to time, move 

your chair quietly. The list of rules on 

how to mix with Asian business people 

is long. Knowing how to interact with 

them is becoming increasingly impor-

tant, since the future will be determi-

ned by the Chinese economy. 

The joining of the country of the World 

Trade Organisation (WTO) supports 

this prognosis. Now several cities in 

Germany are falling over their feet to 

be first in line with delegations out of 

Cathay. 

In precisely this way the China Gate 

Berlin opened its doors on the 1st of 

October 2005. (It was no coincidence 

that it opened on a day which was a 

public holiday in China.) “The China 

Gate Berlin will be a gate which stands 

open to both sides“, said Bernd An-

drich, manager of the German Proper-

ty Fund AG (DIFA). In the rooms on the 

15th floor of the “CityQuartier Neues 

Kranzler-Eck“ at the Kurfürstendamm 

the Chinese will learn everything about 

the Germans and the Germans every-

thing about the Chinese. The stimulus 

partner“, betont Andrich, „und umge-

kehrt auch“. Berlin als Hauptstadt will 

sich jetzt dieser Situation stellen und 

kann neben dem Hauptstadt-Status 

noch weitere Standortvorteile bieten. 

Es gilt als Verbindungsglied zwischen 

Ost und West, hat eine der weltweit 

größten chinesischen Botschaften in 

der Stadt und erhält demnächst das 

weltweit erste Konfuzius-Institut. Als 

fernöstliches Pendant zum deutschen 

Goethe-Institut will sich so das Reich 

der Mitte auch kulturell nach außen 

präsentieren.

Zusammen mit Dieter Flämig, Ge-

schäftsführer der Strategy-GmbH und 

des Verbands zum Aufbau der Infra-

struktur in den Neuen Bundesländern 

(INFRANEU), überlegte Andrich vor 

rund einem Jahr, wie in der Hauptstadt 

weitere Anreize für chinesische Unter-

nehmen geschaffen werden können. 

„Als Organisator des jährlich stattfin-

denden Berliner China Tages wissen 

wir“, sagte Flämig, „wie wichtig es ist, 

Unternehmen aus beiden Ländern 

fachkundig zu beraten.“ Andrich be-

tont, dass man mehr schaffen wolle, als 

ein reines „Business Center“: „Wir wol-

len einen Nukleus, der aus Deutschen 

und Chinesen mehr macht, als   �

will come from the already narrow eco-

nomic integration of the two states. “In 

the meantime China has become Ger-

many’s most important trading part-

ner,“ said Andrich. “And so Germany is 

China’s most important trading part-

ner.“ As capital city Berlin now wants to 

face up to this “responsibility” and offer 

more location advantages – apart from 

its capital city status. It functions as 

the connecting link between East and 

West, has one of the biggest Chinese 

embassies in the world in the city and is 

home to one of the first ever Confucius 

Institutes in the world. As the Far East 

counterpart of the German Goethe In-

stitute, it is the vehicle with which the 

Cathay wants to present itself culturally 

to the outside world. 

About a year ago Andrich and Dieter 

Flämig, managing director of the Strat-

egy GmbH and of the Association for 

the upgrading of infrastructure in the 

new federal states (INFRANEU), con-

sidered which additional incentives 

the capital city could offer Chinese 

businesses. “As organisers of the yearly 

staged “China Days Berlin“ we knew, 

said Flämig, “how important it was to 

give businesses from both countries ex-

pert advice.” Andrich said they wanted 

the space to be more than a mere   �

China Gate Berlin

© DIFA
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nur Wirtschaftspartner.“ Alle Fragen 

der Chinesen sollen im Berliner „China 

Gate“ beantwortet werden: Wer über-

setzt meine Verträge? Wie viel kostet 

ein Warentransport in Europa? Welche 

Genehmigungen brauche ich für den 

Bau einer Fabrik? Aber auch die Fra-

ge „Welches Restaurant in Berlin berei-

tet die beste Peking-Ente zu?“ solle be-

antwortet werden. In China hängt das 

Schicksal einer Firma eben stärker von 

den persönlichen Beziehungen der 

Vorstände ab. Um diese sensible Kon-

takte vor dem richtigen Hintergrund 

statt finden zu lassen, hat die DIFA pro-

fessionelle Hilfe gesucht. 

Dreimal „Mund“ heißt Charakter 

Neben vielen öffentlichen und priva-

ten Helfern erhielt Andrich Unterstüt-

zung von der Union der Chinesen und 

Chinesischen Verbände in Deutsch-

land. „In China heißt es“, erklärt deren 

Vizepräsidentin Yu Zhang, „man müsse 

mindestens drei verschiedene Meinun-

gen über eine Person einholen, um sich 

ein Bild von ihr zu machen“. Das drücke 

sich auch in dem chinesischen Schrift-

zeichen für „Charakter“ aus. „Es besteht 

aus dem dreifach gezeichneten Zei-

chen für ‚Mund’.“ In der Tat gestalten 

sich asiatische Wirtschaftsbündnisse 

um ein Vielfaches offener durch per-

sönliche Bekanntschaft. Auf Chinesisch 

heißt dieses Prinzip des Netzwerkens 

mit Bekannten „guanxi“. Unter Ökono-

men gilt es als die Grundlage für den 

Aufschwung der Tigerstaaten in Asien 

– allen voran Taiwan. Auch wenn oft 

nur kleine oder mittlere Unternehmen 

beteiligt sind, so sind diese doch stark 

untereinander vernetzt und verlassen 

sich aufeinander. Dadurch entstehen 

große Konglomerate, die sich auch mit 

großen Markennamen messen kön-

nen. Im China Gate Berlin sollen diese 

Netzwerke nun um deutsche Teilneh-

mer ergänzt werden. Dabei spielt die 

Atmosphäre, in der sich die Geschäfts-

männer und –frauen begegnen, eine 

zentrale Rolle. 

Innenarchitektin Sabine Wachtel muss-

te deshalb in der Ausstattung der Räu-

me besonders sensibel vorgehen. „Es 

war nicht einfach, einerseits die mo-

derne Raumgestaltung durch den Ar-

chitekten bei zu behalten“, sagt die In-

nenarchitektin, die sich auf asiatisches 

Dekorieren spezialisiert hat. „Musste 

ich doch gleichzeitig eine Atmosphäre 

schaffen, in der sich Asiaten wohl füh-

len.“ So war der große Konferenzraum, 

mit drei Panorama-Fenstern das Glanz-

stück des China Gate Berlin, zugleich 

ein großes Problem. Chinesen seien 

Gitter vor den Fenstern gewöhnt – „Da-

mit die Gedanken nicht aus dem Fens-

ter fliegen“, erläutert Wachtel. Dann 

hätte man aber den Blick über Berlin 

opfern müssen – „wir haben deshalb 

das Gitter mit speziellen Klebestreifen 

angedeutet und sind so dem Bedürfnis 

der Chinesen nachgekommen.“ 

Besonders stolz ist die Innenarchitek-

tin auf den großen Drachen hinter 

dem Kopf des Tisches. Wachtel: „Er soll 

die Autorität des Managers unterstüt-

zen und ist außerdem ein Glückssym-

bol.“ Aus ähnlichem Grund wurde auch 

die Farbe Rot und die Zahl „acht“ sehr 

häufig verwendet – Beide bedeuten 

Wohlstand. 

�

“business centre“: “We wanted to cre-

ate a nucleus which makes more out of 

Germans and Chinese than merely eco-

nomic partners.” All questions about 

the Chinese should be answerable in 

China Gate Berlin. Who will translate 

my contracts? How much will it cost 

me to transport goods in Europe? 

Which permits do I need to build a fac-

tory? But, also the question “Which res-

taurant in Berlin serves the best Peking 

Duck?“ should be answered. In China 

the fortunes of a company depends a 

lot more on the relationships its board 

of directors cultivate. To ensure these 

sensitive contacts are made against the 

right backdrop, the DIFA has called on 

professional help.

Three times “mouth“ equals character 

Apart from a number of public and pri-

vate helpers, Andrich also got support 

from the Union of Chinese and Chinese 

associations in Germany. “In China we 

say“, explains Vice-president Yu Zhang, 

“one should get at least three different 

opinions about a person before one 

can form a reliable opinion of that per-

son”. This also seems to be the implicit 

message in the Chinese letter for “char-

acter”: It is the letter for “mouth“, but re-

peated three times.

In fact, business relations open up a lot 

when people know each other. In Chi-

nese the principle of networking with 

acquaintances is known as “guanxi“. 

Economists judge this networking to 

be the foundation on which the up-

swing of the Asian Tiger states was 

built – with Taiwan the leader of the 

pack. Also when only small or medi-

um-sized businesses participate, they 

will typically be tied into a strong net-

work and will depend on each other. 

In this way big conglomerates came 

into existence, which could also com-

pete with big brand names. In China 

Gate Berlin these networks must now 

be extended to include German par-

ticipants. For this, the atmosphere in 

which the businessmen and business-

women meet each other is of the ut-

most importance. 

Therefore, interior designer Sabine 

Wachtel had to proceed very sensi-

tively when decorating the rooms. “It 

wasn’t easy to retain the modern inte-

rior design of the architects,“ says the 

interior designer which specialises in 

Asian decor. “At the same time I had to 

create an atmosphere in which Asians 

would feel good.“ In this way the big 

conference room with three panorama 

windows turned into the pride of Chi-

na Gate Berlin – but at the same time 

– into a big problem. The Chinese are 

used to shutters in front of windows “to 

keep the thoughts from flying out the 

window”, explains Wachtel. Doing that, 

would have meant sacrificing the view 

over Berlin. “Therefore, we imitated 

shutters with special adhesive strips 

and so accommodated the needs of 

the Chinese.”

The interior designer is particularly 

proud of the big dragon behind the 

head of the table. “It confirms and sup-

ports the authority of the manager and 

in addition it is a good luck symbol,” 

says Wachtel. For the same reasons the 

colour red and the number eight were 

used liberally – both stands for wealth. 

As many others interested in China, 

Klaus Herlitz of the Buddy Bär Berlin is 

also ecstatic about the way it all turned 

out. “China Gate will a success“, he says. 

Konferenzraum des China Gate Berlin: Panoramablick mit Klebestreifen vor den Fenstern als Gitterersatz – „Damit die Gedanken nicht aus dem Fenster fliegen können“. 
Conference room of the China Gate Berlin: Panoramic view with adhesive tape in front of the windows to imitate shutters –“to keep the thoughts from flying out the window”.

© DIFA
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So wie Klaus Herlitz von Buddy Bär Ber-

lin sind viele China-Interessierte begeis-

tert von dem Engagement. „China Gate 

wird Erfolg haben“, sagt er. „Wenn man 

in China Geschäfte machen möchte, 

sind die richtigen Kontakte das A und 

O“. Herlitz selbst hat auf seinen diver-

sen Geschäftsreisen nach Hongkong, 

Beijing und Shanghai schon viel ler-

nen können, weiß aber doch: „die kul-

turellen Unterschiede sind sehr groß“. 

Wichtig ist es, „Missverständnisse zu 

vermeiden, da dies vertragsentschei-

dend sein“. 

Doch auch einige skeptische Töne mi-

schen sich in die Aufbruchsstimmung 

im Berliner Westen. Sie machen deut-

lich: Der Erfolg der Idee ist nicht vor-

programmiert. Schon einmal ist näm-

lich ein ähnliches Projekt in Berlin 

gescheitert. Doch sucht man heu-

te die Internetseite www.china-cen-

ter-berlin.de findet sich dort nur eine 

reservierte Webseite. Am Potsdamer 

Platz sollte das Business Center entste-

hen. Heute erinnert nichts mehr an den 

Vorstoß von vor zwei Jahren.

Akupunktur und Feng-Shui allein
 reichen nicht aus

„Das richtige Händeschütteln und Ver-

beugen nützt dann auch nichts mehr“, 

sagt Paul Lee von der Berliner Unter-

nehmensberatung Creative Global Ma-

nagement. Er glaubt nicht, dass sich 

Chinesische Manager nur von asiatisch 

eingerichteten Räumen und Akupunk-

tur-Angebot beeindrucken lassen. Viel-

mehr ist er überzeugt, dass zwar der 

kulturelle Rahmen stimmen müsse, 

„aber letztendlich sollte das Programm 

nicht zu weit ausdifferenziert sein, um 

den Fokus nicht zu verlieren.“ Der könn-

te auf dem Aufbau und der Pflege von 

Wirtschaftskontakten zwischen den 

beiden Nationen liegen. In zwei Jahren 

rechnet er mit einer Konkurrenz zwi-

schen mehreren Beratungsfirmen für 

“If you want to do business in China, 

the address to be at is A and O.“ Herlitz 

was able to learn a lot on his many busi-

ness trips to Hong Kong, Beijing and 

Shanghai and he realises “the cultural 

differences are huge“. Very important 

is, though, to “avoid misunderstand-

ings, since they can make or break a 

contract.“ 

But, there are also a few sceptical 

voices to be heard amidst the gener-

ally upbeat atmosphere in the west 

of Berlin. The sceptics are saying: the 

success of the idea is not guaranteed. 

A similar type of project has already 

come undone once before in Berlin. 

When one surfs to the internet website 

www.china-center-berlin.de one finds 

nothing but a reserved address – no 

website. The Business Centre should 

have taken shape at the Potsdamer 

Platz. Today there’s nothing to remind 

one of the idea hatched two years ago. 

Acupuncture and Feng Shui
alone are not enough

”There the correct way to shake hands 

and bow is also not important any 

longer,” says Paul Lee of the business 

Chinesen innerhalb Berlins oder auch 

zwischen den verschiedenen Standor-

ten in Deutschland. „Vielleicht übertref-

fen wir mit den richtigen Konzepten 

auch die vergleichsweise geringe Bi-

lanz von Hamburg“, sagt Lee noch. Dort 

wurden nämlich trotz von über 300 an-

gesiedelten Firmen aus China nur rund 

1.000 Arbeitsplätze geschaffen. 

Doch wie die meisten chinesischen 

Geschäftsmänner sprüht auch Shihua 

Cui bei der Eröffnung vor Optimismus 

über die Initiative der Deutschen. Die 

Verbindung zwischen China und Ber-

lin sei eben eine „lange Reise mit ei-

nem wundervollen Ziel“. Bei der Eröff-

nung des China Gates schloss er: „Auch 

die längste Reise beginnt mit dem ers-

ten Schritt.“ Es klang wie der weise Satz 

eines buddhistischen Tempel-Mönchs. 

Hinter ihm prangte ein leuchtend-

roter Vorhang mit dem achteckigen 

Symbol der Tors zu China. Und die gu-

ten Vorzeichen wollen kein Ende neh-

men: Wenn China-Gate-Chef Andrich 

mit beiden Händen seine Visitenkarte 

überreicht, macht ihn seine Telefon-

nummer doppelt glücklich – „Sie be-

ginnt nämlich mit 88“.  A

consulting firm Creative Global Man-

agement in Berlin. He believes Chinese 

managers will not allow themselves to 

be impressed by rooms furnished with 

Asian furniture and an offer of acu-

puncture. Much more important, he 

reckons, is the correct cultural frame-

work, “but in the end the program 

should not be differentiated to much, 

to avoid the focus from being lost.” The 

building and fostering of business con-

tacts between the two nations could 

depend on this. He expects a number 

of consulting firms to be competing 

for Chinese clients two years from now 

- in Berlin, but also between the differ-

ent business locations in Germany. “We 

might even be able to beat the relative 

modest achievements of Hamburg 

with the right concepts of our own,“ 

adds Lee. In Hamburg the more than 

300 Chinese firms have only created 

about 1,000 jobs. Nonetheless, like 

most Chinese businessmen, Shihua 

Cui also bubbled over with optimism at 

the opening of China Gate when asked 

about the initiatives of the Germans. 

According to him the connection be-

tween China and Berlin “is a long jour-

ney with a wonderful end goal”. He 

added: “Also the longest journey starts 

with a first step.” It sounded like a wise 

saying of a monk in a Buddhist temple. 

Behind him a shining red curtain boast-

ed the octagonal symbol of the door to 

China. And the good omens seemed to 

have no end: When China Gate boss 

Andrich handed Shihua Cui his busi-

ness card (with both hands) the recipi-

ent made a pleasant discovery: “the tel-

ephone number starts with 88”. A

Eröffnung des China Gate Berlin im CityQuartier Neues Kranzler-Eck. Opening of the China 
Gate Berlin at the CityQuartier Neues Kranzler-Eck.

© China Gate Berlin

Contact

China Gate Berlin

10719 Berlin

Phone: +49 (0)30/8877-2660

Fax: +49 (0)30/8877-2661

info@china-gate-berlin.de

www.china-gate-berlin.de

Die Verbindung zwischen China und Berlin ist eine lange Reise mit einem wundervollen Ziel. 
The connection between China and Berlin is a long journey with a wonderful end goal. 
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Einkaufskompass
Procurement compass

sourcing asia und ARAIA analysieren 
asiatische Beschaffungsmärkte  sourcing asia 
and ARAIA analyse Asian procurement markets

Ferdinand Magellan war der erste See-

fahrer, der die Welt umsegelte. Sein Ziel 

war dabei allerdings nicht, wie allge-

mein angenommen, die Weltumrun-

dung an sich. Er wollte vielmehr einen 

Weg über die westliche Halbkugel zu 

den Molukken und nach Indien fin-

den und damit einen Zugang zu den 

Schlüsselgebieten des strategisch wich-

tigen und lukrativen Gewürzhandels. 

Wirtschaftliche Beweggründe standen 

also wie so oft an erster Stelle unter den 

Motiven, eine bis dahin unbekannte 

Welt zu erforschen. 

Auch heute stellen sich weltweit zahl-

reiche wirtschaftliche Herausforderun-

gen. Um den unternehmerischen Er-

folg langfristig zu sichern, müssen glo-

bale Chancen genutzt werden. 

Global Sourcing wirft viele Fragen auf

„Wer heutzutage nachhaltig Erfolg ha-

ben will, muss kosteneffizient einkaufen 

und die Beschaffungsfunktion struktu-

rell neu ausrichten“, unterstreicht Marc 

Staudenmayer, Geschäftsführer der 

Supply-Management-Beratung ARAIA.

Wie aber sollen sich Unternehmen auf 

dem globalen Beschaffungsmarkt zu-

rechtfinden? Wo sind beispielsweise in 

Asien die interessantesten Partner für 

die verschiedenen Branchen und Wa-

rengruppen? Für wen ist Korea, China, 

Malaysia oder Thailand wichtig? Wie fin-

det man den besten Zulieferer und wo 

liegen die Risiken? Dies sind schwierige 

Aufgaben, vor denen die Unternehmen 

stehen. Anders aber als bei dem por-

tugiesischen Pionier Magellan gibt es 

heute verlässliche Mittel und Wege zur 

Erschließung neuer Regionen. 

„sourcing asia“ wird aus diesem Grund 

zusammen mit der Unternehmensbe-

ratung ARAIA in diesem Jahr insge-

samt zwölf Länderprofile veröffentli-

chen. Vorgestellt werden dabei im so 

genannten ARAIA-Kompass die inte-

ressantesten ostasiatischen Märkte. 

Neben den wichtigsten allgemeinen 

Faktoren beinhaltet der ARAIA-Kom-

pass vor allem Daten  zu Infrastruk-

tur, Schlüsselindustrien und Lohn-

kosten. Zusätzlich werden die länder-

spezifischen Warengruppen unter 

den Gesichtspunkten Technologie, 

EPM(Emerging Procurement Markets)-

Wettbewerbsvorteile und –nachteile 

sowie EPM-Einsparungspotenzial ana-

lysiert. Eine SWOT-Analyse fasst dann 

die Stärken, Schwächen, Chancen und 

Risiken des Landes zusammen, bevor 

abschließend Informationen zum Be-

schaffungsprozess, zu Ausschreibun-

gen und Audits sowie kulturelle Einbli-

cke gegeben werden.

ARAIA fokussiert die Optimierung des 

Beschaffungsmanagements. Neben 

dem Hauptsitz in München unterhält 

ARAIA Niederlassungen in Hamburg, 

Köln und Warschau. Darüber hinaus 

verfügt ARAIA mit Vertretungen in Chi-

na, Südkorea, Indien, der Türkei und Tu-

nesien über Büros in den wichtigsten 

EPM-Regionen der Welt. 

Namhafte europäische Unterneh-

men profitieren von der breit gefä-

cherten Erfahrung auf den globalen 

Märkten und der detaillierten Metho-

dik zur Optimierung der Einkaufskos-

ten. Diese Methodik bedient sich kauf-

männischer, technischer und operati-

ver Hebel. Sie reichen von einfachen 

Bündelungsmaßnahmen bis hin zu 

komplexen Optimierungen wie ein 

vom Einkauf getriebenes Redesign-

to-Cost, Lean Manufacturing und Be-

schaffung in EPMs. Die Nachhaltigkeit  

wird durch ein professionelles Change 

Management sichergestellt. Mit ARAIA 

können Unternehmen dadurch nicht 

nur die Kosten für den Einkauf optimie-

ren, vielmehr werden gemeinsam mit 

dem Kunden die Beschaffungsprozes-

se nachhaltig verbessert. A

Ferdinand Magellan was the first sailor, 

who sailed around the world. However, 

as generally accepted, his goal was not 

to circumnavigate the world. Rather he 

wanted to find a way over the western 

hemisphere to the Moluccas and to In-

dia in order to find an entrance to the 

strategically important and lucrative 

spice trade. Hence, economic motives 

stood in the first place with the inten-

tion to discover a distant new world.

Numerous economic challenges still 

exist nowadays. Global opportunities 

should be exploited in order to secure 

a long-term economic success.

Global Sourcing poses many questions

„In order to have a long-lasting busi-

ness success, you must buy cost-effi-

ciently and re- align your procurement 

function“ underlines Marc Stauden-

mayer, Managing Director of the Sup-

ply-Management consultancy ARAIA.

How should companies cope with 

today’s global procurement market? 

Where are for example interesting 

partners for the different industries 

and commodity groups? For whom are 

countries such as Corea, China, Malay-

sia or Thailand important? How to find 

the best suppliers and what are the 

risks? Companies stand in front of such 

tasks. However, there are today more 

reliable instruments and ways to suc-

ceed in new regions other than for the 

Portuguese pioneer Magellan.

For this reason, “sourcing asia” and the 

consulting company ARAIA will pub-

lish together twelve country profiles 

this year. The most interesting East 

Asian markets will be presented in the 

ARAIA compass. In addition to key fac-

tors, the ARAIA compass will include 

primarily data regarding infrastructure, 

key industries and labour costs. Coun-

try-specific commodity groups will also 

be analysed under the criteria technol-

ogy, EPM (Emerging Procurement Mar-

kets) advantages and disadvantages as 

well as EPM saving potentials. A SWOT-

Analysis will summarise the strengths, 

weaknesses, chances and risks before 

information is finally given about the 

procurement process, tenders and au-

dits as well as cultural point of view.

The optimisation of the procurement 

management is ARAIA main focus.  With 

its Head-Office in Munich, ARAIA has 

subsidiaries in Hamburg, Cologne and 

Warsaw. ARAIA managed also to have 

access in the most important EPM re-

gions with its representations in China, 

South Korea, India, Turkey and Tunisia,.

Well-known companies profit from its 

experience in global markets and de-

tailed methodology to optimise pur-

chasing costs. This methodology covers 

commercial, technical as well as opera-

tional levers ranging from simple bun-

dling to complex optimisation measures 

such as Redesign-to-Cost, Lean Manu-

facturing and procurement in EPMs. 

The sustainability is guaranteed through 

a professional Change management. 

Companies will not only optimise their 

costs with ARAIA but also improve effec-

tively their procurement process.   A
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Anregungen für Ihr Auslandsgeschäft

Bestellung: www.localglobal.de/shop . Telefon +49 711 22 55 88 0 . Fax  +49 711 22 55 88 11

Kostensenkung in Fernost

Die Nutzung von Kostenvorteilen durch Beschaffung, 

Auslagerung und eigene Fertigung im Ausland ver-

langt eine strategische Präsenz auf den wichtigen 

Beschaffungsmärkten. sourcing asia fokussiert den 

Beschaffungsmarkt mit den größten Potenzialen 

für Kostensenkung und Wachstum. Das Magazin 

erscheint in Kooperation mit dem Bundesverband 

Materialwirtschaft und Einkauf (BME).

sourcing asia
48 Seiten, monatliches Magazin

Jahresabonnement ab 148,00 Euro, zzgl. MwSt. 

Partnerland Russland: Katalog und CD

Die HANNOVER MESSE 2005 war die historisch bislang 

größte russische Industrieschau, die außerhalb des 

Landes stattfand. Der Katalog zur Veranstaltung 

enthält Informationen zu Unternehmen, Produkten 

und Management von 180 Top-Unternehmen. Die 

CD-ROM enthält die Vorträge und Präsentationen des 

hochrangig besetzten Russland-Events auf der größten 

Industriemesse der Welt.

Katalog Partnerland Russland plus CD-ROM
96 Seiten, deutsch/englisch, 

25,00 Euro zzgl. Versandkosten

Beschaffen und Investieren in Indien

Heute China � morgen Indien? Siemens, BMW, Ikea 

und Co. produzieren bereits heute schon in Indien, 

um den globalen Markt zu bedienen. Das Buch 

�Beschaffen und Investieren in Indien� diskutiert, 

welche Potenziale und Risiken ein Markteinstieg 

im Wachstumsland Indien für mittelständische 

Unternehmen mitsichbringt und wie sie geeignete 

Lieferanten fi nden können. 

Beschaffen und Investieren in Indien
215 Seiten, 39,95 Euro zzgl. Versandkosten

2. Aufl age � China ist und bleibt anders

� und zwar immer wieder und vor allem anders, 

als man in manchen Chefetagen im Westen denkt: 

Den von ihm hautnah erlebten �Zusammenprall der 

Wirtschaftskulturen� beschreibt der niederländische 

China-Korrespondent Fons Tuinstra stets ironisch und 

geistreich � und mit einer schier unerschöpfl ichen 

Zahl von Beobachtungen. 

Ein Muss für gestresste China-Manager.

Fons Tuinstra: Der wilde Osten � 
Fünfzehn Missverständnisse über China und die Chinesen
268 Seiten, 19,80 Euro zzgl. Versandkosten

Messen in Osteuropa 

Wie Messen den unternehmerischen Erfolg unterstützen 

können, diskutiert das neue Messebuch sehr praktisch 

und anschaulich. In zahlreichen Länderberichten werden 

die wichtigen Messestandorte und -veranstaltungen in 

Zentraleuropa und Russland vorgestellt. Checklisten, 

Fallstudien und Praxistipps  erklären, wie der 

Messeauftritt oder -besuch effi zient geplant und 

durchgeführt werden kann.

Exhibition Market Central and Eastern Europe 2005/2006 
Erschienen in Kooperation mit dem AUMA, 280 Seiten, deutsch/englisch, 

34,80 Euro zzgl. Versandkosten

Neue Märkte im Orient

zenithbusiness ist ein neues Wirtschaftsmagazin 

für Nordafrika und den Nahen Osten. Es untersucht, 

welche Marktchancen sich in der Region ergeben: 

bei den Infrastrukturprojekten am Golf ebenso 

wie durch die zunehmende Integration der 

Volkswirtschaften in die Weltwirtschaft. Kultur 

als Wirtschaftsfaktor fi ndet besondere 

redaktionelle Beachtung. 

zenithbusiness
erscheint 6 x jährlich, Testabonnement ab 16,00 Euro
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NEU � Zukunftsmarkt Indien

�Was wissen wir eigentlich über Indien?� Viel zu selten wird diese Frage in den Führungsetagen deutscher Unternehmen 

gestellt. Dabei könnte die intensive Befassung mit einer der am schnellsten wachsenden Volkswirtschaften der Welt den 

bislang vorherrschenden kritischen Blick korrigieren. Zu einer neuen und im positiven Sinn realistischen Bewertung  

von Potenzialen und Chancen am indischen Markt wollen Johannes Wamser und Peter Sürken mit der vorliegenden 

Studie beitragen. Das Managementhandbuch Indien betrachtet �harte� und �weiche� Faktoren für ein wirtschaftliches 

Engagement im Subkontinentalstaat. Die Autoren erläutern die Rahmenbedingungen für Beschaffung, Absatz und 

Investition. Sie stellen die unterschiedlichen Wirtschaftsregionen des Landes vor und werten im Praxisteil intensiv 

die Erfahrungen aus, die deutsche Unternehmen beim Markteintritt in Indien gemacht haben.

Johannes Wamser/Peter Sürken: Wirtschaftspartner Indien. Ein Managementhandbuch
240 Seiten, 39,00 Euro zzgl. Versandkosten

2. Aufl age 

� und zwar immer wieder und vor allem anders, 

als man i

Wirtschaftsk

China-Korrespondent 

geistreich 

Zahl von Beobachtungen

Messen in Osteuropa 

Wie Messen den unternehmerischen Erfolg 

können, diskutiert das neue Messebuch sehr praktisch 

und anschaulich. In zahlreichen Länder

die wichtigen Messestandorte und -veranstaltungen in 

Zentral

Fallstudien und Praxistipps  erklären, 

Messeauftritt oder -besuch effi zient 

durchgeführt werden kann.

Partnerland Russland

Die HANNOVER MESSE 2005 

größte russische Industrieschau, die außerhalb des 
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enthält Informationen zu 
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Südkorea  South Korea

Key Facts

Capital: Seoul 

Population: 48,42 Mio. 

Area: 98.480 km² (~ 1/4 of Germany)

GDP share of export: 30%

Main industrial areas: Seoul, Pusan, Ulsan, Pohang, Daejeon (R&D)

Politics & Industry

Political background: After the 

end of the Korean war in 1953 

Korea was split along a demilita-

rized zone at about the 38th pa-

rallel. In the nineteen sixties and 

seventies South Korea achieved 

rapid economic growth mainly 

caused by the manufacturing in-

dustry. Later the government fo-

cused more on information and 

communication industry. In 1993, 

KIM Young Sam became South 

Korea‘s first civilian president fol-

lowing 32 years of military rule. 

South Korea today is a fully func-

tioning modern democracy. Ko-

rean companies are still domina-

ted by chaebols, which are large 

business conglomerates. Latest, 

the government strongly focuses 

on  science as well as research and 

development centers. 

Natural resources

Coal, tungsten, graphite, mo-

lybdenum, lead, hydropower 

potential.

Core competences

Semiconductors, wireless 

telecommunications equipment, 

motor vehicles, computers, steel, 

ships, petrochemicals. 

Main Export partners

China 19.7%

US 17%

Japan 8.6%

Hong Kong  7.2% (2004)

Salary per hour

Services          Industry

GER
26 €

KR
8,9 €

KR
9,8 €

GER
29 €

�

Wages/Month               1900 €

Unemployment rate                     3,7%

Infrastructure

f  General good street infrastruc-

ture

f  International Airports: Gimhae, 

Incheon, Seoul, Pusan

f  Main harbors: Inch‘on, Mokpo, 

P‘ohang, Pusan, Ulsan

f  Entry with valid passport

Main industries
f  Electronics

f  Telecommunications

f  Automobile production

f  Chemicals

f  Shipbuilding

ARAIA GmbH  

Theatinerstraße 14  

80333 Munich  

Germany  

Phone: +49 (0)89 5230 4130  

Fax: +49 (0) 89 5230 4139

ARAIA COMPASS
South Korea - Key Sourcing Facts

Amsterdam . Ankara . Barcelona . Chicago . Cologne . Hamburg . London . Los Angeles . Madrid . Milan . Mumbai . Munich . Paris . Seoul . Shanghai . Tokyo . Tunis . Vienna . Warsaw . Zurich
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Commodity Technology Competitive advantage/ 
disadvantage in EPM*

Relative EPM 
Savings potential (in %)

Memory Line width of transistors + Large production capabilities

Experience

High quality level

TFT/PDP Displays Liquid crystal displays/ 

Plasma displays
+ High volume production facilities

 Strong experience

 - Vs. Taiwan higher labour cost

High precision 
automation modules

Laser cutting

Bending

Milling

Surface treatment

+ Good conditions and access to raw 

materials, technical level

- Prices for world market 

purchasing parts

Automotive parts Aluminum die casting

Stamping

Turning

Plastic parts

+ Good conditions and access to raw 

materials, modern machinery park

- Savings potential decreases with 

need of high tolerances t

* EPM: Emerging Procurement Markets, TPM: Traditional Procurement Markets

0 40

20
15

TPM*  Top Level            EPM

0 40

30

20

TPM*  Top Level            EPM

0 40

20

12

TPM*  Top Level            EPM

0 40

20

5

TPM*  Top Level            EPM

SWOT* Analysis South Korea

Strengths
f  Korean economy is successfully 

internationalized

f  Mostly excellent 

English language skills

f  Qualified staff

f  Good infrastructure

Opportunities
f  High investions in 

R&D infrastructure

f  Good contacts to other 

Weakness
f  Labour cost is high compared to 

other Asian LCC high

f  Mainly large, export oriented com-

panies are competitive. Small and 

domestic focused ones often have 

poor conditions 

Threats
f  Overall economy comes down 

in the last years, poor domestic 

demand

f  Strong hierarchy within companies

f  Strong country development 

implements that South Korea will 

not stay a classic EPM in near future

ARAIA Compass South Korea

Sourcing Process
f  Need to build up trustful relationship

f  Strong supplier support & motivati-

on needed

Audit
f  Long time schedule needed before 

arriving in the country

f  In first audit not all required informa-

tion can be collected

Tendering
f  Strong communication needed

f  Importance of respect to cultural 

behaviors is needed for negotiating 

success

f  Negotiation requires time and needs 

more than one meeting

Cultural Insight
f  Extremely friendly and formal com-

munication

f  Avoid the word “win” which implies 

one site benefit

f  Strong respect to hierarchy and tra-

ditions relating to business behavior 

is needed
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„Mehr als 6.000 internationale Konzerne haben regionale Niederlassungen eröffnet oder ihre 
Zentralen nach Hongkong verlegt”, sagt Richard Burton. “More than 6,000 international corpo-
rations have set up regional offices or headquarters in Hong Kong”, says Richard Burton.

Auch nach der wirtschaftlichen 

Öffnung Chinas hat Hongkong nichts 

von seiner Attraktivität eingebüßt. 

Die Produktionsbetriebe sind zwar 

in die billigeren Provinzen im Süden 

der Volksrepublik abgewandert, die 

Sonderverwaltungsregion bleibt 

jedoch die asiatische Drehscheibe für 

den Außenhandel. „Hongkongs Rolle 

ist die eines Design-, Finanz- und Mar-

ketingzentrums“, sagt Richard Burton, 

Regionalgeschäftsführer Greater China 

bei der Coface.

Hr. Burton, laut der Heritage 

Foundation ist Hongkong seit vielen 

Jahren die freieste Wirtschaft der Welt. 

Aufgrund welcher Faktoren hat Chinas 

Sonderverwaltungszone diese Position 

errungen?

Hongkong hat eine lange Handels-

geschichte, da es hier für die meisten 

Waren und Dienstleistungen keine Im-

port- oder Exportbeschränkungen gibt. 

Die Rechtsstaatlichkeit ist die Basis für 

Hongkongs Erfolg. Vor dem Gesetz sind 

alle gleich. Hongkongs Rechtssystem ist 

getrennt von dem Festlandschinas, das 

bürgerliche Recht Englands herrscht 

vor. Die objektive Gerichtsbarkeit ist 

unabhängig von Legislative und Exe-

kutive. Gestärkt durch das fest veran-

kerte Rechtssystem und die niedrigen 

Steuern ist Hongkong seit je ein belieb-

ter Standort für Unternehmen aus dem 

Ausland, die in die Märkte Chinas und 

Asiens vordringen möchten. Laut kürz-

lich veröffentlichter Zahlen haben be-

reits über 6.000 internationale Konzer-

ne Niederlassungen oder Zentralen in 

Hongkong eröffnet. Diese Position wird 

weiter gestärkt, wenn ein ausgereiftes 

Finanzsystem und die logistische Infra-

struktur gefördert werden.

Hongkong hat sein Monopol als Zu-

gangstor nach China verloren. Beijing, 

Shanghai oder Guangzhou ziehen 

ebenfalls ausländische Investitionen 

an. Wo sollten sich die kleinen und 

mittelständischen Unternehmen aus 

Deutschland niederlassen?

Hongkong ist immer noch das wich-

tigste Zugangstor nach China. Nicht 

nur, weil Hongkong über die oben er-

wähnten Vorteile verfügt, die Infra-

struktur und das Fachwissen der Men-

schen sind weitere Trümpfe für aus-

ländische Investoren. Die Menschen 

in Hongkong sind mit dem wirtschaft-

lichen Umfeld in China vertraut, da sie 

wahrscheinlich die ersten waren, die 

in den Siebziger Jahren in China inves-

tiert haben. Andererseits haben sie sich 

auch an die Anforderungen internatio-

naler Standards angepasst. Hongkong 

hat darüber hinaus den besten Flugha-

fen und das meistfrequentierte Termi-

nal weltweit. Mit dem Segen der Nähe 

zu China wird Hongkong von ausländi-

Despite China opening its economy to 

the world, Hong Kong has lost none of 

its attraction. Although manufacturing 

operations have moved to the cheaper 

provinces in the south of China, China’s 

special administration region Hong 

Kong remains Asia’s main foreign 

trade hub. “Hong Kong’s role is that 

of a design, finance, and marketing 

centre”, says Richard Burton, regional 

general manager for Greater China 

at Coface.

Standort Hongkong 
Location Hong Kong

„Hongkong ist 
wichtigstes Tor nach 
China“  “Hong Kong is 
Major Gate to China”

Mr. Burton, according to the Heritage 

Foundation Hong Kong has been the 

freest economy in the world for many 

years. What factors have led to the 

Special Administration Region of China 

gaining this position?

Hong Kong has a long history of trade 

as there are no restrictions on import 

or export of most goods and services. 

The rule of law is fundamental to Hong 

Kong‘s success. All are equal before 

the law. Hong Kong‘s legal system is 

separate from Mainland China‘s, and 

English common law prevails. The im-

partial judiciary is independent of the 

legislature and executive. Strength-

ened by the well-established legal sys-

Interview: Stefan Brunner
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schen Unternehmen immer noch als 

Zugangstor nach China bevorzugt. Tat-

sächlich sind mehr als 1.000 regiona-

le Niederlassungen in Hongkong aus 

der EU. Das sind viele Gründe für KMUs, 

Hongkong zu ihrer Plattform für Opera-

tionen in Südchina zu machen.

Als Produktionsstandort ist Hongkong 

zu teuer. Unternehmen ziehen ins 

benachbarte Delta des Perlflusses. Für 

wen ist es immer noch vorteilhaft, in 

Hongkong zu bleiben oder sogar einen 

neuen Standort zu eröffnen?

Die Herstellungsbetriebe Hongkongs 

sind bereits seit langem in Guangdong 

und anderen Provinzen. Hongkong 

bleibt jedoch das Design-, Finanz und 

Marketingzentrum – Unternehmen 

nutzen Hongkong für den Export. Tat-

sächlich haben Wiederausfuhren aus 

Hongkong seit Jahren zugenommen, 

so dass diese laut dem Census & Sta-

tistics Department in Hongkong mehr 

als 90 Prozent der gesamten Expor-

te des Jahres 2004 ausmachen. Offizi-

ellen Angaben zufolge nimmt Hong-

kong bei ausländischen Unterneh-

men einen Spitzenplatz ein, wenn es 

um den Aufbau von Groß- und Einzel-

handel sowie Import-/Exportfirmen, 

Business Services, Transport und Lo-

gistik oder Finanz- und Bankgeschäf-

ten geht. Um dies mitzuerleben, muss 

man sich nur an einem beliebigen Wo-

chentag an eine der Übergangsstellen 

von Hongkong nach China stellen oder 

den Zug von Hongkong nach Guang-

tem and low tax environment, Hong 

Kong is always a favourite destination 

for foreign companies who would like 

to enter the market of China and Asia. 

According to recent figures, more than 

6,000 international corporations have 

already set up regional offices or head-

quarters in Hong Kong. Its position will 

certainly continue with the support of 

a mature financial system and logistics 

infrastructure.

Hong Kong has lost its monopoly as 

gateway to China. Beijing, Shanghai 

and Guangzhou also attract foreign in-

vestment. Where should German small 

and medium sized enterprises locate?

Hong Kong is still the major gateway 

to China. Not only because Hong Kong 

possesses the above-mentioned ad-

vantages, the infrastructure and the 

expertise of people provide additional 

advantages for overseas investors. 

Hong Kong people are familiar with 

the market environment in China as 

they are probably the earliest ones who 

went to invest in China in the seventies. 

On the other hand, they are also adapt-

ed to the requirement of international 

standards. Hong Kong also has the 

best airport and the busiest terminal 

in the world. Gifted by the proximity 

to China, foreign companies still prefer 

Hong Kong as their gateway to China. 

In fact, more than 1,000 regional offices 

in Hong Kong are from the EU. Lots of 

reasons for SMEs to come first to Hong 

Kong as a platform for their operations 

in Southern China.

As a manufacturing base, Hong Kong is 

too expensive. Companies are moving 

to the neighbouring Pearl River Delta. 

For whom is it still advantageous to 

remain in Hong Kong, and who would 

benefit from opening a new location?

The manufacturing base of Hong Kong 

moved to Guangdong and other prov-

inces long ago. However, Hong Kong 

remains the centre for design, finance 

and marketing – companies still export 

through Hong Kong. In fact, re-export 

from Hong Kong has been increasing 

for years and according to the Census 

& Statistics Department of Hong Kong 

it accounted for more than 90 per cent 

of Hong Kong total exports in 2004. Ac-

cording to the government informa-

tion, Hong Kong is most favourable 

for foreign set-up of wholesale, retail 

and import/export trades, business 

services, transport and related services, 

finance and banking. To see this just 

come on any week day and go and see 

the crossing points from Hong Kong to 

China, or take the train from Hong

Kong to Guangdong – generally they 

are full of Hong Kongers’ toing and 

froing between Hong Kong and Hong 

Kong-controlled factories in Southern 

China.

Which services do Hong Kong firms 

offer to European companies willing to 

produce on the mainland?

Lots of services Hong Kong firms could 

provide like design, marketing, mer-

chandising just mentioned. But finance 

and logistics are the commonly used 

services for European companies. Like 

trade credit insurance as an example, 

many of our customers are large Eu-

ropean groups with production and 

distribution facilities in China. Our 

customers will use our domestic credit 

insurance to cover the credit risks of 

local buyers in China, or to use our ex-

port credit insurance issued from Hong 

Kong branch to cover overseas buyers.

Which significance does Hong Kong 

have for international purchasers?

Access to China, and the rest of Asia – 

everyone thinks of China, but don‘t for-

get the rest of Asia and Hong Kong is in 

the heart of it. It is really the hub where 

you could find and meet suppliers and 

service providers of everything.   A

dong nehmen – In der Regel sind diese 

Verbindungen voll mit Menschen, die 

zwischen Hongkong und von Hong-

kong kontrollierten Fabriken in Südchi-

na pendeln.

Welche Dienstleistungen bieten 

Firmen in Hongkong europäischen 

Unternehmen an, die auf dem Festland 

produzieren möchten?

Hongkongs Wirtschaft kann viele 

Dienstleistungen erbringen, wie die 

bereits genannten Bereiche Design, 

Marketing oder Merchandising. Finan-

zen und Logistik sind die hauptsächlich 

von europäischen Firmen nachgefrag-

ten Services. Wie zum Beispiel im Fall 

von Warenkreditversicherungen sind 

viele unserer Kunden große europäi-

sche Konzerne mit Produktions- und 

Verteilungszentren in China. Unsere 

Kunden nutzen unsere inländische Kre-

ditversicherung, um die Kreditrisiken 

der einheimischen Einkäufer in China 

abzusichern oder mit unserer von der 

Niederlassung in Hongkong ausge-

stellten Exportkreditversicherung aus-

ländische Käufer abzusichern.

Welche Bedeutung hat Hongkong für 

internationale Einkäufer?

Zugang zu China und dem restlichen 

Asien – Jeder denkt nur an China, aber 

vergessen wir nicht das restliche Asien, 

in dessen Mitte Hongkong liegt. Es han-

delt sich tatsächlich um das Hub, wo 

man Zulieferer und Dienstleister aller 

Sparten finden und treffen kann.   A

Zahlungsausfallindex. Payment incident index.

Source: Coface

„In Hongkong findet man Zulieferer und Dienstleister aller Sparten.“ 
“In Hong Kong you find suppliers and service providers of everything.“
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Lieferantenpotenziale 
erkennen  Recognising suppliers’ potentials

Einkäufer treffen Beschaffungsent-

scheidungen meistens durch den Ver-

gleich von Angebotspreisen. Dadurch 

wählt der Einkäufer zwar den günstigs-

ten Lieferanten aus, kennt jedoch des-

sen Produktkosten nicht. Somit kön-

nen folgende Situationen eintreten:

 

f  Der Angebotspreis liegt weit über 

den Selbstkosten des Lieferanten. 

Der Einkäufer ist sich dessen nicht 

bewusst. Möglicherweise existieren 

Einsparpotenziale, die jedoch erst 

nach genauer Berechnung der tat-

sächlichen Produktkosten aufge-

deckt, verhandelt und realisiert wer-

den können.

 

f  Der Angebotspreis liegt unter den 

Selbstkosten des Lieferanten, worü-

ber sich der Einkäufer ebenfalls nicht 

bewusst ist. Er akzeptiert das güns-

tigste Angebot und geht damit un-

wissend das Risiko der baldigen Prei-

serhöhung oder Lieferunfähigkeit 

des Lieferanten ein.

f  Der Angebotspreis korreliert mit 

den Selbstkosten und zeugt von ei-

nem guten und fairen Lieferanten. 

Ist sich der Einkäufer auch über die-

se Situation nicht bewusst, kann 

dies zu Fehlentscheidungen führen, 

wenn gute Lieferanten zum Nach-

teil des Unternehmens ausgetauscht 

werden.

Verbesserte Methodik: 

Vom Vergleichen zum Berechnen

Um Einkäufer bei ihren Beschaffungs-

entscheidungen zu unterstützen und 

gleichzeitig Lieferanten die genaue 

Kalkulation ihrer Selbstkosten zu er-

möglichen, hat die Kölner Unterneh-

mensberatung costdata AG die Kal-

kulationssoftware costdata S2® entwi-

ckelt. Die Software basiert auf einer 

Benchmarkdatenbank, die etwa sechs 

Millionen Datensätze für alle Branchen 

und Unternehmensgrößen in 154 Län-

dern enthält.

Es existieren Benchmarks über Maschi-

nen-, Lohn- und Gehaltsdaten, die zur 

Abschätzung von Kostenparametern 

genutzt werden können. Dabei muss 

beachtet werden, dass die eigene Re-

cherche von Lohn- oder Gehaltsdaten 

zur Produktkalkulation nicht ausreicht. 

Denn die gefundenen Daten sind in-

ternational nicht vergleichbar, da zum 

Beispiel die jährlichen Arbeitsstunden 

pro Mitarbeiter im direkten Bruttolohn 

nicht enthalten sind und der Sozialge-

meinkostensatz in jedem Land unter-

schiedlich ist. Ohne diese Information 

ist es aber nicht möglich festzustellen, 

wie viel der Mitarbeiter den Lieferan-

ten tatsächlich kostet. Die Lohn- und 

Gehaltsdatenbanken der costdata AG 

enthalten neben den direkten Brut-

tolöhnen sorgfältig recherchierte In-

formationen über die nicht-produkti-

ven Arbeitszeiten und Sozialgemein-

kosten.

Weiterhin existieren Benchmarkdaten 

für die Gemeinkosten von Material, 

Fertigung, Sozialabgaben, Verwaltung, 

Vertrieb, Logistik und Entwicklung. 

Die Kalkulationssoftware costdata S2® 

schafft Kostentransparenz und ermög-

licht es, Standorte, Lieferanten und An-

gebote weltweit zu bewerten und so-

mit sichere Einkaufsentscheidungen 

zu treffen. „sourcing asia“ stellt ausge-

wählte Benchmarkdaten verschiede-

ner Branchen in Asien vor. Im Fokus der 

ersten Folge stehen die Löhne von er-

fahrenen Fachkräften im Elektrotech-

niksektor. A

Today purchasers meet procurement 

decisions mostly through comparison 

of offers. By doing so the purchaser 

picks the favourable supplier without 

having an idea of the supplier‘s prod-

uct costs. As a result the following situ-

ations may occur:

f  The offer may exceed by far the ac-

tual costs of the supplier, which the 

purchaser will not be aware of. How-

ever there may be saving potentials 

that can be discovered, negotiated 

and realized after the exact calcula-

tion of the actual product costs.

f  The offer price is lower than  the 

supplier‘s actual costs, which the 

buyer is not aware of either. He/She 

accepts the cheapest offer and un-

knowingly takes the risk of an early 

price increase or having to deal with 

the supplier‘s incapacity to deliver. 

f  The offer price correlates with the 

supplier‘s actual costs and the sup-

plier turns out to be a good and fair 

one. Should the purchaser be una-

ware of this situation too, then this 

could lead to wrong decisions where 

good suppliers get substituted with 

the bad ones, which results to be a 

disadvantage for the company.

Improved methodology: 
From comparing to calculating

In order to support buyers in their 

procurement decisions and to enable  

them at the same time to make exact 

calculations of their actual costs, the 

German consulting company costda-

ta AG has developed the calculation 

software costdata S2®. The software 

is based on a benchmark database, 

which contains approximately six mil-

lion datasets for all branches and com-

pany sizes in 154 countries.

There are benchmarks about machine 

data, wage and salary data, which can 

be used for estimation of cost param-

eters. In doing so it must be considered 

that the individual investigation of 

wage and salary data is not sufficient 

for the product calculation. The located 

data are internationally not comparable 

since e.g. the yearly working hours per 

employee are not included within the 

direct gross wage and the social over-

head factor is different in each country. 

However, without this information it is 

not possible to find out how much the 

employee really costs the supplier. The 

wage and salary databases of costdata 

AG contain besides direct gross wages 

carefully investigated information 

about non-productive working hours 

and social overhead.

Furthermore there are benchmark data 

for the following overhead: material, 

manufacturing, social contributions, 

administration, distribution, logistics 

and development.

The calculation software costdata S2® 

creates cost transparency and ena-

bles the worldwide estimation of lo-

cations, suppliers and offers which in 

return helps to take safe purchasing 

decisions. “sourcing asia” presents se-

lected benchmark data about differ-

ent branches in Asia. The first issue is 

focussing on wages of experienced 

skilled employees in the electrotech-

nology sector. A

Wages in the electrotechnology sector 
by comparison (EUR/hour)

Country/Region Experienced 

skilled employee

China - Guangzhou 1,52

West Germany (pay scale) 13,11

Japan 11,04

Malaysia (Kuala Lumpur) 4,19
Quelle: costdata AG
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Die beschleunigte Globalisierung der 

Wirtschaft, die hohe Komplexität von 

Logistiksystemen sowie die gewach-

senen Leistungsanforderungen stellen 

neue Herausforderungen an das Supp-

ly Chain Management (SCM). Auf dem 

„Global-Supply-Chain-Forum“ werden 

innovative Konzepte, Lösungen und 

Best Practices vorgestellt. Die Teilneh-

mer erfahren, wie globale Lieferketten 

effizient aufgebaut und geführt wer-

den. Strategien, Methoden und Prozes-

se zur Steuerung, ausgewählte Instru-

mente des Supply-Chain-Controllings, 

Lieferantenintegration, Out- oder In-

sourcing sowie neue Technologien ste-

hen deshalb im Mittelpunkt der viertä-

gigen Veranstaltung vom 6. bis 9. März 

2006 in München. Anhand von konkre-

Global-Supply-Chain-Forum
www.bme-akademie.de

ten Praxisbeispielen lernen die Teilneh-

mer aus den Bereichen Logistik und 

Beschaffung, wie durch ein professio-

nelles SCM die Kosten gesenkt und die 

Leistungen gesteigert werden. Exper-

ten geben Auskunft darüber, wie glo-

bale Lieferantenstrukturen erfolgreich 

aufgebaut und gesteuert werden, wie 

die Logistikkette effizienter und flexib-

ler wird, wie die Potenziale des Colla-

borative Supply Chain Managements 

genutzt werden, wie Make- or Buy-

Entscheidungen angegangen werden, 

wie ein SCM in Niedriglohnländern 

und aufstrebenden Märkten umge-

setzt wird, wie globale Logistiknetz-

werke und Plattformen aufgebaut wer-

den und wie eine RFID-gestützte Liefe-

rantenkette funktioniert.   A

Der Workshop „Englisch in globalen 

Unternehmen“, der vom 2. bis 3. März 

2006 in Hamburg stattfindet, verhilft 

den Teilnehmern zu mehr Überzeu-

gungskraft und Selbstsicherheit im 

Umgang mit ausländischen Kollegen 

und Vorgesetzten. Das Englischtrai-

ning richtet sich an Fach- und Füh-

rungskräfte im Einkauf sowie an Lead 

Buyer, die an Schnittstellen interna-

tionaler Unternehmen agieren oder in 

internationalen Arbeitskreisen für be-

stimmte Materialgruppen und an glo-

Englisch in globalen Unternehmen
www.bme-akademie.de

balen Projekten mitwirken. Bespro-

chen werden effiziente Wege zu gu-

tem Englisch, Kommunikation und 

Kulturfaktoren in internationalen Un-

ternehmen, sprachliche und struktu-

relle Missverständnisse, die Arbeit in 

internationalen Unternehmen, wie 

internationale Präsentationen vorbe-

reitet werden, Argumentations- und 

Moderationstechniken für interne Be-

sprechungen sowie methodische Fall-

beispiele.  A

Die Potenziale des indischen Beschaf-

fungsmarktes nutzen und sich gegen 

Risiken absichern, das sind die The-

men des am 8. Februar 2006 in Köln 

stattfindenden Seminars „Erfolgrei-

ches Einkaufen in Indien“. Die Teil-

nehmer lernen, wie sie eine spezielle 

Erfolgreiches Einkaufen in Indien
www.bme-akademie.de

Strategie für Indien entwickeln und 

umsetzen, wie sie Geschäftsbezie-

hungen zu Indien aufbauen, pflegen 

und langfristig erhalten, wie sie einen 

geeigneten Standort auswählen, wie 

sie zuverlässige Lieferanten identifi-

zieren und wie sie sich rechtlich ab-

sichern sowie kulturelle Unterschiede 

überwinden.   A

Auf dem Seminar „Beschaffungs-

marktforschung Indien“ am 8. März 

2006 in München erhalten die Teil-

nehmer aktuelle Fakten zum Beschaf-

fungsmarkt Indien und lernen die leis-

tungsfähigsten Bezugsquellen für ih-

ren Einkauf kennen. Die Referenten 

Beschaffungsmarktforschung Indien
www.bme-akademie.de

erteilen Hinweise, wie der indische 

Beschaffungsmarkt erschlossen wer-

den kann, wie die Einkaufskosten ge-

senkt werden können, wie qualifizier-

te Informationen und Lieferanten re-

cherchiert werden und wie bei der 

Marktanalyse vorzugehen ist.   A

Das Seminar „Einkauf und Liefe-

rantenmanagement in China“ am 

22. Februar 2006 in Stuttgart beschäf-

tigt sich mit den Potenzialen des chi-

nesischen Beschaffungsmarktes. Die 

Teilnehmer lernen, wie sie ihre spezi-

Beschaffungsmarkt China
www.bme-akademie.de

fische Beschaffungsstrategie aufbau-

en und effizient umsetzen, wie sie bei 

der Standortwahl vorzugehen haben 

und wie zuverlässige Lieferanten ge-

funden werden.   A

Kontakt

Geschäftsstelle BME e.V.

Bolongarostr. 82

65929 Frankfurt am Main

Telefon: 069/30838-0

Telefax:  069/30838-199

www.bme.de
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Produkte im Fokus: USV-Produkte aus Zhongshan  Product Focus: Power Supplies Zongshan

Nähe zu drei Häfen nutzt Einkäufern aus 
dem Ausland  Proximity to three ports 
benefits overseas buyers

Zhongshan, das im Ruf steht, eine der 

saubersten Städte Festlandschinas 

zu sein, ist auch ein Zentrum der 

Elektroindustrie.

Zhongshan, im Herzen der Provinz Gu-

angdong gelegen, ist eines der Produk-

tionszentren für USV-Produkte auf dem 

chinesischen Festland. Mindestens fünf 

Hersteller von USV-Systemen haben ih-

ren Sitz in Zhongshan. Viele andere Un-

ternehmen produzieren Batterien, die 

in Unterbrechungsschutzprodukten 

wie USV-Geräten eingebaut sind. Die 

Präsenz zahlreicher Lieferanten von 

Batterien, Transformatoren und ande-

rer elektrischer Komponenten macht 

Zhongshan zu einem idealen Standort 

für USV-Hersteller.

Als primär exportorientierte Unterneh-

men nutzen die USV-Hersteller Zhongs-

hans Nähe zu den drei strategisch güns-

tig gelegenen Häfen Shunde, Zhongs-

han and Xiaolan, um ihre Produkte an 

ihre Kunden im Ausland zu versenden. 

Durch seine Lage an der Mündung des 

Perlflusses ist Zhongshan nur 90 Fähr-

minuten von Hongkong entfernt, mit 

dem Bus ist man in einer Stunde in 

Macao und in zwei Stunden in der be-

triebsamen Metropole Guangzhou. Da-

zu verfügt die Region über sechs natio-

nale und internationale Flughäfen, die 

problemlos zu erreichen sind.

Zhongshan ist mit einem idealen Inves-

titionsumfeld und großen Landflächen 

gesegnet. Die Stadt war eine der ersten 

vier Städte, deren Bürger Hongkong als 

Einzelreisende besuchen konnten.

Zhongshan ist als saubere Stadt aner-

kannt. Im Jahre 1992 benannten die 

Vereinten Nationen Zhongshan als ei-

ne der 10 saubersten Städte auf dem 

chinesischen Festland. Zhongshan ist 

eine der ersten Küstenstädte Festland-

schinas, die sich der Welt geöffnet ha-

ben. Sie hat sich aus einem von der 

Landwirtschaft geprägten Landkreis 

zu einer mittelgroßen Stadt mit expor-

torientierter Wirtschaft entwickelt. Die 

gesamte Wirtschaftsleistung weist ei-

ne jährliche Steigerungsrate von 17,8 

Prozent aus und überstieg 2003 die 

Summe von sechs Mrd USD.

Zu Zhongshans wichtigsten Industri-

en gehören Elektronik- und Telekom-

munikationsausrüstungen, elektrische 

Bauteile einschließlich USV-Systeme, 

Textilien, Metallprodukte, Kunststoff-

produkte, Tabakverarbeitung, Beklei-

dung, Chemikalien, Spielzeug und 

Sportartikel sowie nichtmetallische 

Mineralprodukte. In den vergangenen 

25 Jahren sind in Zhongshan mindes-

tens 40 Industrieparks errichtet wor-

den. Unter den bekanntesten sind die 

Zhongshan Torch (Jonjee) High-Tech 

Industrial Development Zone, ein pri-

vat betriebener Wissenschaftspark, die 

Xiaolan Industrial Zone, die Nantou 

Shenghui Industrial Zone, die Sanjiao 

Gaoping Industrial Zone und die Tanz-

hou No. 3 Industrial Zone. Viele der 

Städte Zhongshans haben sich durch 

die Herstellung bestimmter Produkte 

einen Namen gemacht. Xiaolan ist bei-

spielsweise für seine Eisenwaren und 

Audiogeräte bekannt.

Die schnelle Entwicklung des Produk-

tionssektors in Zhongshan hat zur Ent-

stehung einer modernen Logistikin-

dustrie in der Stadt geführt, vor allem 

in Xiaolan, Guzhen und Dongfeng. 

Diese Orte haben sich als Logistikzen-

tren für ihre eigene Wirtschaft und die 

umliegenden Städte herausgebildet. 

Cited as one of mainland China’s 

cleanest cities, Zhongshan is also a 

production center for power supply 

products.

Zhongshan, located in the center of 

Guangdong province, is one of main-

land China’s manufacturing hubs for 

UPS. There are at least five makers 

of UPS systems in Zhongshan. Many 

other companies produce batteries 

installed in power protection products 

such as UPS. The presence of numer-

ous suppliers of batteries, transformers 

and other electronic components in 

Zhongshan makes it an ideal location 

for UPS manufacturers.

Being mostly export-oriented, the 

city’s UPS makers also take advantage 

of Zhongshan’s proximity to three stra-

tegic ports – Shunde port, Zhongshan 

port and Xiaolan port – to deliver to 

their overseas customers. Situated at 

the mouth of the Pearl River, Zhong-

shan is only a 90-minute ferry ride from 

Hong Kong, one hour by bus from Ma-

cao, and two hours from the bustling 

city of Guangzhou. It is within easy 

access to six national and international 

airports in the region.

Zhongshan is blessed with an ideal 

investment environment and a large 

land reserve. It is one of the first four 

cities to allow residents to visit Hong 

Kong as individual travelers.

Zhongshan is recognized for its cleanli-

ness. In 1992, the United Nations cited 

Zhongshan as one of the 10 cleanest 

cities in mainland China.

Zhongshan is one of the mainland’s 

first coastal cities to open to the out-

side world. It has evolved from an or-

dinary agricultural county into a me-

dium-sized city with an exportoriented 

economy. Its total economic output in-

creases 17.8 percent year-on-year and 

exceeded six billion USD in 2003.

 Zhongshan’s major industries are elec-

tronic and telecommunications equip-

ment, electrical equipment including 

UPS systems, textiles, metal products, 

plastic, tobacco processing, garments, 

chemicals, educational and sports 

goods and nonmetal mineral prod-

ucts. At least 40 industrial parks have 

been built in Zhongshan over the last 

25 years. Among the most prominent 

ones are the Zhongshan Torch (Jon-

jee) High-Tech Industrial Development 

Zone, a privately-run science park, the 

Xiaolan Industrial Zone, the Nantou 

Shenghui Industrial Zone, the San-

jiao Gaoping Industrial Zone, and the 

Tanzhou No. 3 Industrial Zone.

Many of Zhongshan’s towns have made 

a name for themselves in the manufac-

ture of certain products. Xiaolan, for 

example, is noted for its hardware and 

audio equipment.

The rapid development of the manu-

facturing sector in Zhongshan has con-

tributed to the emergence of a modern 

logistics industry in the city, particularly

Article: global sources

f  www.sourcing-asia.de/service
Hier können Sie jetzt alle Publi-

kationen von Global Sources zu 

den Beschaffungsmärkten Asiens 

direkt und einfach im Internet 

bestellen.
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Die schnelle Entwicklung des Produk-

tionssektors in Zhongshan hat zur Ent-

stehung einer modernen Logistikin-

dustrie in der Stadt geführt, vor allem 

in Xiaolan, Guzhen und Dongfeng. 

Diese Orte haben sich als Logistikzen-

tren für ihre eigene Wirtschaft und die 

umliegenden Städte herausgebildet. 

Nach Fertigstellung der Hongkong-

Global Sources ist ein führendes B2B-

Medienunternehmen, das den Handel 

mit chinesischen Firmen erleichtert. Es 

bietet Großeinkäufern Beschaffungsin-

formationen und Lieferanten integrier-

te Marketingdienstleistungen an.

Lieferanten können hauptsächlich vier 

Absatzkanäle nutzen: Online-Markt-

plätze, Magazine, Handelsmessen und 

den Online-Direktverkauf. 

Global Sources stellt jährlich Informa-

tionen zu 1,4 Millionen Produkten und 

130.000 Lieferanten auf zehn Online-

Marktplätzen, in monatlich erscheinen-

den Magazinen, in über 90 Sourcing-

Reports sowie auf 14 Einkaufsmessen 

zur Verfügung.

„sourcing asia“ veröffentlicht begin-

nend mit dieser Ausgabe Auszüge aus 

den monatlichen Branchenmagazinen 

von Global Sources. In der ersten Fol-

ge stehen „Computer Products“ aus der 

Volksrepublik im Fokus.  A

Global Sources is a leading business-

to-business (B2B) media company 

and a primary facilitator of two-way 

trade with Greater China. It provides 

sourcing information to volume buy-

ers and integrated marketing services 

to suppliers.

Suppliers using its four primary chan-

nels – online marketplaces, maga-

zines, trade shows and direct online 

sales.

Global Sources delivers information 

on 1.4 million products and more than 

130,000 suppliers annually through 

ten leading online marketplaces and 

monthly magazines, more than 90 

sourcing research reports, and 14 Chi-

na Sourcing Fairs .

Starting with this issue “sourcing asia” 

publishes excerpts from the monthly 

industry magazines of Global Sources. 

In the first installment the focus is on 

“Computer Products” from China. A

sourcing asia kooperiert mit Global Sources
sourcing asia cooperates with Global Sources

Zhuhai-Macau-Brücke wird sich der 

Landweg von Zhongshan nach Hong-

kong um 200 Kilometer verkürzen. 

Diese geringere Entfernung zwischen 

Zhongshan und Hongkong soll weite-

re Logistikkunden in die Stadt bringen. 

Zhongshan wickelt schätzungswei-

se 50 Prozent des Außenhandels über 

Hongkong ab. A

Fakten in Kürze 

Andere Beschaffungszentren für USV-Produkte

Foshan

In Foshan gibt es ungefähr 15 Hersteller von USV-Produkten. Mit ihrer Lage 

inmitten des südlichen Teils von Guangdong rühmt sich die Stadt eines moder-

nen Infrastrukturnetzwerks, das u. a. aus dem Guangzhou-Zhanjiang Express-

way sowie der Eisenbahnlinie Guangzhou-Zhanjiang besteht. Vom Foshan 

Airport aus bedienen 20 Luftfahrtgesellschaften mehr als 20 Destinationen.

Wenzhou

Die Stadt in der Provinz Zhejiang an der Südostküste Chinas wird als größter 

Hersteller von Kleingeräten auf dem Festland angesehen. Wenzhou ist darüber 

hinaus Zhejiangs größter Handelshafen nach Ningbo. Es ist der Hauptstandort 

für die Herstellung von USV-Produkten in Zhijiang, das drei Prozent der gesam-

ten USV-Exporte stellt und in der circa 15 USV-Produzenten ihren Sitz haben.

Bevölkerung: 2,4 Millionen

Fläche: 1800 km

Verwaltung: 24 Städte, fünf Distrikte, eine Entwicklungszone

BIP (2003): sechs Mrd USD

Importe (2003): 4,9 Mrd USD

Exporte (2003): 8,3 Mrd USD

 Fast Facts

Other UPS sourcing centers 

Foshan 

There are about 15 UPS manufacturers based in Foshan. Situated in the 

midsouthern part of Guangdong, the city boasts modern infrastructure network 

that includes the Guangzhou-Zhanjiang Expressway and the Guangzhou- Zhanji-

ang Railway. At the Foshan Airport, 20 airlines are open to more than 20 cities.

 Wenzhou 

Located on mainland China’s southeast coast, this city in Zhejiang province is 

considered as the biggest manufacturer of small-scale goods on the mainland. 

Wenzhou is also Zhejiang’s largest commercial port next to Ningbo. It is the main 

UPS production hub in Zhejiang, which accounts for three per cent of mainland 

China’s total UPS exports and base to about 15 UPS makers. 

 

Population: 2.4 million

 Area: 1,800 sq km 

Administration: 24 towns, five districts, one development zone 

GDP (2003): six  billion USD 

Imports (2003): 4.9 billion USD 

Exports (2003): 8.3 billion USD

in the towns of Xiaolan, Guzhen and 

Dongfeng. These places have become 

logistics centers for their respective lo-

calities and the surrounding cities. 

Upon completion of the Hong Kong-

Zhuhai-Macau Bridge, the overland 

distance between Zhongshan and 

Hong Kong will be reduced by 200 

kilometers. The shortened distance 

between Zhongshan and Hong Kong 

is expected to bring more logistics 

business to the city.

An estimated 50 per cent of Zhong-

shan’s foreign trade is conducted 

through Hong Kong. A
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Interne Aufgaben 
Internal tasks

Global Sourcing: Strategie umsetzen 
Implementing a Global Sourcing Strategy

Article: Wilfried Krokowski Global Procurement Consulting

Erfolgreiches Global Sourcing setzt 

erhebliche Investitionen an Zeit und 

Ressourcen voraus. Mit einer kurzen 

Internetrecherche, dem Besuch einer 

Messe oder einer zweiwöchigen 

Auslandsreise ist es nicht getan. In 

dieser und der kommenden Ausgabe 

beschreibt Global Procurement 

Consulting, welche Schritte im und 

außerhalb des Unternehmens einzu-

leiten sind.

Die Formulierung einer weltweiten Be-

schaffungsstrategie und Umsetzung 

der entsprechenden internen Prozes-

se läuft in der Regel in mehreren Stu-

fen ab.

f  Stufe 1: Informationssammlung/

Desktop Research über Beschaf-

fungsmärkte, Länder, Lieferanten, 

Werkzeuge und Mitarbeiter

f  Stufe 2: Informationsauswertung 

und Festlegung der Unternehmens-

strategie. Hier sind alle Abteilungen 

einschließlich der Unternehmenslei-

tung beteiligt.

f  Stufe 3: Vorgaben an alle Unterneh-

mensbereiche durch die Unterneh-

mensleitung

f  Stufe 4: Umsetzung und Kontrol-

le durch alle Unternehmensbereiche

Die interne Analyse und die Abstim-

mung im eigenem Unternehmen ist 

der Kernpunkt im Global-Sourcing-

Prozess. Hier trennt sich die Spreu vom 

Weizen. Erfolg haben nur die Unter-

nehmen, die diese Stufen einvernehm-

lich mit allen Abteilungen und der Ge-

schäftsführung erklimmen. Die Einfüh-

rung einer weltweiten Beschaffung 

verlangt komplett veränderte Unter-

nehmensabläufe. Sie ist keine Einzelak-

tion des Einkaufs sondern wesentlicher 

Teil einer weltoffenen und ganzheitli-

chen Unternehmensstrategie. Die Un-

terstützung der Unternehmensleitung 

ist unbedingt notwendig. Im Unter-

nehmen ändert sich folgendes:

Logistikkonzepte

f  Längere Lieferzeiten, Flexibilitäts-

verlust

f  Entwicklungskonzepte

f  Qualitätssysteme

f Instrumentarien und Informati-

onstechnologien

f  Cash Flow und Controlling

f  Anforderungen an Mitarbeiter

f  Verfahrensanweisungen, Internatio-

nales Vertragsrecht

f  Potenziale, Märkte, Kunden, Liefe-

ranten, Kulturen

f  Aktive Einbeziehung der Geschäfts-

führung

Die Neuausrichtung der Geschäftsab-

läufe in modernen Industrieunterneh-

men ist auch an den Beschaffungsab-

teilungen nicht spurlos vorbeigegan-

gen. Der strategische Einkauf muss 

heute gesamtunternehmerisch han-

deln und denken und über sehr gute 

Marktkenntnisse, technisches Grund-

wissen sowie kaufmännisches Know-

how verfügen. Der strategische Ein-

käufer muss teamfähig sein und ein-

zelne Projekte intern und extern 

federführend betreuen und umset-

zen. Ferner benötigt er gute Fremd-

sprachenkenntnisse und Einfühlungs-

vermögen in fremde Mentalitäten und 

Kulturen.

Die Zeit der großen Einkaufsabtei-

lungen ist vorbei. Es gilt: Qualität vor 

Quantität. Die strategisch und interna-

tional ausgerichteten Einkaufsexper-

ten bilden eine kleine Gruppe im Un-

ternehmen, die sich organisatorisch 

in Richtung einer Stabsabteilung   � 

Successful global sourcing requires 

considerable investment of both time 

and resources. A short Internet search, 

a visit to a trade fair, or a two-week 

trip overseas is simply not sufficient. 

Over the next two issues, Global Pro-

curement Consulting discusses what 

steps need to be taken both inside 

and outside the company.

The definition of a global sourcing 

strategy and realization of the internal 

processes involved in global sourc-

ing are usually conducted in several 

phases.

f  Step 1: Information collection, desk-

top research of sourcing markets, 

countries, suppliers, tools, and em-

ployees

f  Step 2: Evaluation of the information 

collected and definition of a com-

pany strategy. This should involve 

all company departments, including 

company management.

f  Step 3: All business areas receive 

requirements and guidelines from 

company management

f  Step 4: Company areas independ-

ently realize and manage their oper-

ations according to these guidelines

Internal analysis and coordination 

across the company is the key issue 

in the global sourcing process. This 

is where the wheat is separated from 

the chaff. Only the companies that take 

these steps one after another in a col-

laborative effort between company 

management and company depart-

ments are successful. Implementing 

global sourcing requires that compa-

nies’ business processes are completely 

redesigned. Global sourcing cannot be 

the sole initiative of the purchasing de-

partment, but rather is a basic compo-

nent of an open-minded, holistic busi-

ness strategy. The support of company 

management is absolutely essential for 

its implementation. Implementing glo-

bal sourcing will require changes to the 

following areas within the company:

Logistics concepts

f  Longer delivery times, less flexibility

Development concepts

f  Quality systems

f  Information technologies and other 

instruments and apparatus

f  Cash flow and controlling

f  The requirements placed on staff

f  Procedure instructions, international 

contract law

f  Potential markets, customers, suppli-

ers, and culture

f  Active involvement of company 

management

The realignment of business processes 

in modern industry has also had its ef-

fect on purchasing departments. Today, 

the strategic purchaser needs to think 

and act in a way that benefits the entire 

company; it also must possess an excel-

lent knowledge of the market, a good 

basic technical knowledge, and high 

level of business expertise. The strategic 

purchaser must be able to work togeth-

er with other departments as a member 

of a team and take a leading role in the 

realization of individual projects, both 

internally and externally. In addition, 

strategic purchasers must have good 

foreign language skills and have the 

empathy and intuition to relate to dif-

ferent mentalities and other cultures.

The age of large purchasing depart-

ments is over; now, quality before quan-

tity is the key. Strategic and globally ori-

ented purchasing experts now form a 

small group within the company   �
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�

entwickelt und hohe Anforderungen 

an Kommunikation und Integration 

erfüllen muss. Die administrativen Be-

reiche werden mehr und mehr vom 

Einkauf entkoppelt und in die Produk-

tion verlagert. Im Rahmen von Lean 

Management und der Konzentration 

auf das Kerngeschäft muss auch der 

Einkauf mit kompetenten externen 

Dienstleistern zusammenarbeiten.

Die Aufteilung der Beschaffungsfunk-

tion in operative und strategische Auf-

gaben ist unerlässlich. Eine Einkaufs-

organisation, die fast ausschließlich 

als Feuerwehr bei Terminverschiebun-

gen, Mengenabweichungen und Pro-

duktionsplanänderungen agiert, hat 

nicht die Zeit, strategische Konzepte 

wie zum Beispiel Make or Buy, Global 

Sourcing, Lieferantenmanagement, 

Marktforschung oder Target Costing 

zusammen mit den Nachbarabteilun-

gen Vertrieb, Entwicklung, Produktion 

�

that is developing into its own depart-

ment in terms of organization and is 

required to fulfil strict communication 

and integration criteria. The adminis-

trative areas are becoming increasingly 

independent of purchasing and are in-

stead moving into the production area. 

In line with lean management and the 

company’s focus on its core business, 

purchasing must also collaborate with 

competent external service providers.

It is essential that the procurement 

process is divided into operative and 

strategic tasks. A purchasing organisa-

tion that operates almost exclusively 

reactively when deadlines are shifted, 

quantities are changed, and the pro-

duction plan is changed does not have 

the time to successfully develop strate-

gic concepts such as make or buy, glo-

bal sourcing, supplier management, 

market research, and target costing 

with associated departments such as 

sales, development, production, and 

quality. Strategic purchasers must be 

excluded from the daily operation of 

the company to the furthest extent 

Global  Procurement  Consulting

Wilfried Krokowski - Executive Director

Haegerstieg 49

34346 Hann. Muenden

Germany

Phone:  +49 (0) 5541/31-220

Fax: +49 (0) 5541/31-231

krokowski@gps-logistics.com

www.gps-logistics.com

und Qualität erfolgreich zu erarbeiten. 

Der strategische Einkäufer muss wei-

testgehend vom Tagesgeschäft befreit 

sein, darf sich jedoch nicht zu weit von 

den täglichen Problemen entfernen. 

Die Kommunikation zwischen den 

operativen und strategischen Berei-

chen muss gewährleistet sein.

Die Fachkompetenzen für das Global 

Sourcing müssen zentralisiert werden. 

Wenn die Einkaufsaktivitäten zusam-

mengefasst sind, ist es für die Mitarbei-

ter leichter, sich zu spezialisieren. Fer-

ner müssen Fachwissen und Kapazitä-

ten nicht doppelt vorgehalten werden. 

Die Organisation der internationalen 

Einkaufsabteilung kann analog dem 

Verkaufsbereich nach Ländern, nach 

Produkten oder nach beidem (Matrix-

organisation) erfolgen. Welche Alterna-

tive die richtige ist hängt von der Größe 

und der Komplexität des Beschaffungs-

spektrums des Unternehmens ab. A

possible; however, they cannot be 

too far removed from the day-to-day 

problems facing the company. Effec-

tive communication between the op-

erative and strategic areas must also 

be ensured.

It is necessary to centralise global 

sourcing expertise within the com-

pany; if procurement activities are un-

dertaken from a central department, it 

is easier for procurement employees to 

specialize in just procurement. In addi-

tion, there is no need to operate two 

departments, each with its own exper-

tise and capacities; rather, the global 

sourcing department can be organised 

independently of the sales department 

by country, product, or both (matrix or-

ganisation). The right model depends 

on the size and complexity of the com-

pany’s procurement operation. A

Der Einkauf muss mit externen Dienstleistern zusammenarbeiten.
Purchasing must collaborate with external service providers.

Wolfgang Linke
Leiter Einkauf, ContiTech Vibration Control, 
Hannover/Head Purchasing, ContiTech 
Vibration Control, Hannover

„Bei der Lieferantenauswahl in China 

sind für uns neben dem Preis, die 

Qualität und eine stabile Lieferanten-

performance ausschlaggebend. Ein 

Materialbezug aus Asien ohne eine 

entsprechende Einkaufsinfrastruktur 

vor Ort und ohne ein lokales Lieferan-

tenmanagement sind für uns nicht 

vorstellbar. Unter Berücksichtigung 

dieser wesentlichen Punkte stellt der 

Bezug von Qualitätsprodukten aus 

Asien für uns kein Problem dar. Im Rah-

men des Lieferantenmanagements 

und der gesamten Qualitätsbetreuung 

unserer Lieferanten in China haben wir 

mit GPS einen zuverlässigen Partner 

gefunden.“

„When it comes to selecting a supplier 

in China, quality and a stable supplier 

performance are the deciding factors 

to us – apart from the price. Material 

acquisition from a supplier in Asia 

which has no purchasing infrastruc-

ture and no local supplier manage-

ment is not conceivable to us. But, 

when these important points have 

been taken care of, the acquisition 

of quality products from Asia poses 

no problem to us. Thanks to supplier 

management and the joint quality 

supervision of our suppliers in China 

we can say we have found a reliable 

partner in GPS.”

Partner Partner
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Incoterms Incoterms
local global

Die Incoterms, herausgegeben von der 

Internationalen Handelskammer (Inter-

national Chamber of Commerce - ICC), 

Paris, sind Regeln für die Auslegung der 

handelsüblichen Vertragsformeln. Die 

zur Zeit geltenden Incoterms 2000 re-

geln einheitlich die Vertrags- und Lie-

ferbedingungen für den Außenhandel 

und werden von den nationalen Ge-

richten anerkannt. 

Sie haben jedoch keinen Gesetzessta-

tus, müssen also in den entsprechen-

den Vertrag aufgenommen werden. 

Wichtige Fragen im Außenhandel, wie 

zum Beispiel „Wer zahlt den Transport?“ 

oder „Wer trägt wann welches Risiko?“ 

können mit Hilfe der Incoterms geklärt 

werden. Sie sind unterteilt in C-, D-, E- 

und F-Klauseln. A

Incoterms are pub-

lished by the Inter-

national Chamber 

of Commerce (ICC) 

in Paris as directives 

for the interpreta-

tion of terms in 

commercial con-

tracts. Incoterms 

2000, the directives 

which are currently 

valid, govern the 

contract and deliv-

ery conditions for 

foreign trade and 

are accepted by na-

tional courts. However, they have no 

statutory status and should therefore 

be written into a contract. Important 

Gruppe E 
Abholklausel EXW ab Werk Ex Works

Gruppe F
Haupttransport vom
Verkäufer nicht bezahlt

FCA
FAS
FOB

frei Frachtführer
frei Längsseite Seeschiff
frei an Bord

Free Carrier
Free Alongside Ship
Free On Board

Gruppe C
Haupttransport vom
Verkäufer bezahlt

CFR
CIF
CPT
CIP

Kosten und Fracht
Kosten, Versicherung und Fracht
frachtfrei
frachtfrei, versichert

Cost and Freight
Cost, Insurance and Freight
Carriage Paid To
Carriage and Insurance Paid To

Gruppe D
Ankunftsklauseln

DAF
DES
DEQ
DDU
DDP

geliefert Grenze
geliefert ab Schiff
geliefert ab Kai
geliefert unverzollt
geliefert verzollt

Delivered At Frontier
Delivered Ex Ship
Delivered Ex Quai
Delivered Duty Unpaid
Delivered Duty Paid

questions on foreign trade, such as 

“Who pays the transport?” or “Who 

bears which risk?” can be clarified with 

Die Einfuhrpreise lagen im Oktober 

2005 um 4,3 Prozent über dem Vor-

jahresstand. Gegenüber September 

2005 stiegen sie um 0,4 Prozent an. 

Das geht aus dem vom Statistischen 

Bundesamt, Wiesbaden, monatlich 

ermittelten Index hervor. 

Danach seien für den weiteren Anstieg 

der Einfuhrpreise im Vorjahresvergleich 

– wie schon in den Vormonaten – im 

Wesentlichen die gestiegenen Energie-

preise am Weltmarkt (plus 32,1 Prozent 

gegenüber Oktober 2004) verantwort-

lich. Für Rohöl hätten die Abnehmer im 

Oktober gegenüber dem Vorjahresmo-

nat 28,3 Prozent mehr bezahlen müs-

sen, Erdgas hätte sich um 48,8 Prozent 

verteuert, für Mineralölerzeugnisse sei 

der Preis gegenüber Oktober 2004 um 

29,8 Prozent gestiegen. Die höchsten 

Preissteigerungen gegenüber dem Vor-

jahr hätte es bei folgenden Gütern ge-

Hohe Energiekosten verteuern Einfuhren 
Expensive Energy Pushes Import Prices Higher

Preise und Indizes Prices and Indices

local global

In October 2005 imported goods were 

4,3 percent more expensive than in 

October 2004. Alone from September 

to October 2005 prices of imports rose 

by 0,4 percent, the Federal Statistical 

Office announced in Wiesbaden. 

The Federal Statistical Office tracks the 

change in prices of imported goods 

and publishes a monthly report. Ac-

cording to the November report the 

rise in energy prices on world markets 

(by 32,1 percent from October 2004 to 

the same month in 2005) was prima-

rily to blame for the recent rise in the 

index of import prices. Buyers had to 

geben: Eisenerze (plus 74 Prozent), Roh-

kupfer (plus 40,3 Prozent), Rohkaffee 

(plus 39,6 Prozent), NE-Metallerze (plus 

35,1 Prozent) und Kunststoffe in Primär-

formen (plus 8,1 Prozent). Billiger als vor 

einem Jahr seien dagegen unter ande-

rem elektronische Bauelemente (minus 

20 Prozent), Datenverarbeitungsgeräte 

und -einrichtungen (minus 18,1 Prozent) 

sowie Steinkohle (minus 2,4 Prozent) 

gewesen. Im Vormonatsvergleich hät-

ten sich unter anderem Rohkupfer (plus 

7,6 Prozent), Erdgas (plus 7,2 Prozent) 

und Rohkaffee (plus 5,9 Prozent) ver-

teuert. Dagegen hätte sich gegenüber 

September 2005 unter anderem die  �

pay 28,3 percent more for crude oil in 

October 2005 than in the same month 

a year before, the price of natural gas 

increased by 48,8 percent and mineral 

oil certificates were 29,8 percent more 

expensive in October 2005 than a year 

before. 

The following goods recorded the 

biggest price jumps in the twelve 

months to October 2005: Iron ore 

(price rose by 74 percent), crude cop-

per (plus 40,3 percent), green cof-

fee (plus 39,6 percent) NE-metal ores 

(plus 35,1 percent) and synthetics in 

primary form (plus 8,1 percent). Prices 

of a number of products dropped. �

Einfuhrpreisindex Index of Import                                                                                                                                                                   

11|04 12|04 01|05 02|05 03|05 04|05 05|05 06|05 07|05 08|05 09|05 10|05

98,1 97,2 98,0 98,8 100,1 100,1 99,7 101,3 101,9 102,8 103,3 103,7

 Quelle: Statistisches Bundesamt

the help of Incoterms. They are sub-di-

vided in C, D, E and F clauses. A
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�

Einfuhr von Rohöl (minus 2,3 Prozent) 

sowie von Mineralölerzeugnissen (mi-

nus 3,2 Prozent) verbilligt. Hier seien ins-

besondere die Preise für Motorenbenzin 

gefallen (minus 11,4 Prozent). A

�

The biggest drops were experienced 

by electronic components (minus 20 

percent), data processing equipment 

and devices (minus 18,1 percent) as 

well as anthracite (minus 2,4 percent). 

From September to October 2005 the 

biggest price rises were recorded by 

crude copper (plus 2,7 percent), natural 

gas (plus 7,2 percent) and green coffee 

(plus 5,9 percent). 

The biggest drops were recorded by 

crude oil (minus 2,3 percent) and min-

eral oil certificates (minus 3,2 percent). 

The price of petrol for cars dropped sig-

nificantly (minus 11,4 percent). A

Einfuhrpreise steigen um 
4,3 Prozent. 
Imported goods 4,3 per 
cent more expensive.

Source: :LMESource: :LME

y

Zinc - Cash buyer (in USD/metric ton) Copper - Cash buyer (in USD/metric ton)

y

Source: :LME

Asian Stainless Steel Price Index  
Cold Rolled Coil 304

Asian Carbon Steel Product Price Index
Cold Rolled Coil

Source: :LME

y y
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Starttermin Endtermin Ort Thema Veranstalter Link

11.01.06 12.01.06 Qingdao 2. Deutsch-Chinesisches Umweltforum BMU www.bdi-online.de

18.01.06 22.01.06 Mumbai ELECRAMA 2006 ZVEI www.zvei.org

23.01.06 25.01.06 New Delhi Componex/electronicIndia 2006 ZVEI www.zvei.org

29.01.06 Ludwigshafen China: Essential Tools 9 Ostasiatischer Verein www.oav.de

30.01.06 Aschaffenburg Indien Sprechtag IHK Aschaffenburg www.aschaffenburg.ihk.de

30.01.06 Münster Japan-Woche der NRW-IHKs IHK Nord Westfalen Münster www.ihk-nordwestfalen.de

08.02.06 München China: Sicher für Geschäftskontakte IHK München www.akademie.ihk-
muenchen.de

10.02.06 19.02.06 Peking, Tianjin, 
Shanghai

China – IHK Unternehmerreise IHK Bielefeld www.veranstaltungen.ihk.de

20.02.06 24.02.06 Tokio Food & Drink Trade Mission DIHK www.eugatewaytojapan.org

21.02.06 26.02.06 Singapur Messe Asian Aerospace 2006 BDLI www.bdli.de

27.02.06 05.03.06 Mumbai, Pune, 
Hyderabad

Delegationsreise nach Indien HK Bremen www.veranstaltungen.ihk.de

02.03.06 München Asien: Erfolgreich im Geschäft IHK München www.akademie.ihk-
muenchen.de

04.03.06 12.03.06 New Delhi, 
Mumbai

Wirtschaftsdelegationsreise nach Indien Saarland www.zpt.de

08.03.06 München China: Kompetent für Verhandlungen IHK München www.akademie.ihk-
muenchen.de

08.03.06 10.03.06 Shanghai Pollutec China NRW www.efairs-nrw.de

10.03.06 12.03.06 Mumbai HOSPIMedica INDIA 2006 ZVEI www.zvei.org

10.03.06 12.03.06 Mumbai HOSPIMedica INDIA 2006 – Internationale Fachmesse 
für Medizintechnik, Krankenhausausstattungen, 
Zahnmedizin, Augenoptik, Rehabilitation

Bundesmessebeteiligung www.auma.de

10.03.06 12.03.06 Mumbai (Bom-
bay)

Hospimedica India NRW www.efairs-nrw.de

13.03.06 17.03.06 Tokio Information & Communication Technologies 
Trade Mission

DIHK www.eugatewaytojapan.org

14.03.06 17.03.06 Peking ISH China - International Trade Fair for Sanitation, Heating 
and Air-Conditioning, Bath and Kitchen

Bundesmessebeteiligung www.auma.de

14.03.06 17.03.06 Tokio FOODEX JAPAN 2006 CMA www.cma.de

21.03.06 23.03.06 - Shanghai electronicaChina/ProductronicaChina 2006 ZVEI www.zvei.org

21.03.06 23.03.06 - Shanghai electronicaChina/ProductronicaChina - International Exhibi-
tions for Components, Assemblies, Electronic Production and 
Photonic Technologies in Conjunction with PCIM China incl. 
LASER.World of Photonics China

Bundesmessebeteiligung www.auma.de

21.03.06 23.03.06 - Seoul FOOD & HOTEL KOREA 2006 CMA www.cma.de

24.03.06 München Indien: Kompetent für Verhandlungen IHK München www.akademie.ihk-
muenchen.de

24.03.06 26.03.06 Singapur German Expo AHK www.sgc.org

27.03.06 30.03.06 Kanton interzum guangzhou incl. China International
Woodworking Machinery & Furniture Raw Materials Fair

Bundesmessebeteiligung www.auma.de

Asien: Veranstaltungen zur Außenwirtschaft
Asia: Foreign Trade Events

Quelle: ixpos - Das Außenwirtschaftsportal . Weitere Terminhinweise: www.ixpos.de . Mehr Informationen: www.ixpos.de

MESSEN SERVICE
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Datum Country/City

Name of the Fair

10.01.-13.01.06 China (VR)/Hongkong/SVR

Hong Kong International Stationery Fair

10.01.-13.01.06 China (VR)/Hongkong/SVR

Hong Kong Toys & Games Fair

10.01.-13.01.06 China (VR)/Peking 

China Fur & Leather Products Fair

11.01.-13.01.06 Indien/Hyderabad

GITEX – Internationale Messe für Informationstechnologie

11.01.-14.01.06 Indien/Mumbai (Bombay)

OCEANTEX – Offshore Conference & Technology 

Exposition

12.01.-17.01.06 Indien/New Delhi

AUTO EXPO – Indian Automotive Industry Exhibition

17.01.-20.01.06 China (VR)/Hongkong/SVR

Hong Kong Fashion Week

18.01.-20.01.06 Malaysia/Kuala Lumpur

INMEX Malaysia – Internationale Schifffahrsmesse

18.01.-22.01.06 Indien/Mumbai (Bombay)

ELECRAMA – International Exhibition on Electrical, Power 

Electronics & Allied Equipment

18.01.-20.01.06 Japan/Tokyo

FOE – FIBER OPTICS EXPO

18.01.-20.01.06 Japan/Tokyo

IFF – International Fashion Fair

18.01.-20.01.06 Japan/Tokyo

Internepcon Japan

20.01.-22.01.06 Indien/Pune

FOUNDREX INDIA/METALLURGY INDIA/ 
CASTINGS INDIA – Internationale Fachausstellungen & Kon-

greß Gießerei- und Hüttentechnik und wärmetechnische 

Produktionsverfahren

23.01.-25.01.06 Indien/New Delhi

Componex/electronicIndia – International Conference and 

Exhibition of Electronic Components, Materials and Produc-

tion Equipment

23.01.-25.01.06 Indien/New Delhi

IIGF – India International Garment Fair

25.01.-27.01.06 Japan/Tokyo

FC EXPO – International Fuel Cell Expo & Conference

25.01.-28.01.06 Japan/Tokyo

IJT – International Jewellery Tokyo

27.01.-04.02.06 Indien/New Delhi

New Delhi World Book Fair

31.01.-03.02.06 Indien/Chennai (Madras)

India International Leather Fair

Februar 06 Indien/Coimbatore

Control INDIA

Februar 06 Indien/Mumbai (Bombay)

Image CosmoExpo – International Expo for Cosmetics, Toi-

letries, Perfumery and Personal Care Industry

Februar 06 Indien/New Delhi

IHGF – Indian Handicrafts & Gifts Fair

Februar 06 Singapur

Cleantech Asia – Industrial Cleaning, Maintenance and 

Building Services Trade Fair

Februar 06 Singapur

Water & WasteTech Asia – Water Technology and Waste 

Management Trade Fair

Februar 06 Japan/Tokyo

HVAC & R Japan – Heating, Ventilating, Air Conditioning 

and Refrigerating Exhibition

01.02.-05.02.06 Indien/Bangalore

STONA – Internationale Granit- und Steinausstellung

03.02.-05.02.06 Indien/Mumbai (Bombay)

PANACEA – Gesundheitsmesse

07.02.-08.02.06 Thailand/Bangkok

Textile Technology Symposium – Textile Technology 

Symposium

07.02.-10.02.06 Korea (Republik)/Seoul

SEMICON KOREA

07.02.-12.02.06 Taiwan/Taipei

TIBE – International Book Exhibition

09.02.-11.02.06 Indonesien/Bali

FHT Bali – Food, Hotel & Tourism

09.02.-14.02.06 Indien/New Delhi

PLASTINDIA – Internationale Fachausstellung und Kon-

greß für die Kunststoffindustrie

14.02.-16.02.06 Indien/Mumbai (Bombay)

NASSCOM – Internationale IT Konferenz

14.02.-17.02.06 China (VR)/Shanghai

CCMT – International Fair for CNC Machine Tool Compon-

ents& Attachments China

14.02.-17.02.06 Japan/Tokyo

TIGS – Tokyo International Gift Show

15.02.-16.02.06 Indonesien/Bandung

Textile Technology Symposium

15.02.-17.02.06 Korea (Republik)/Seoul

Nepcon Korea – Internepcon/Semiconductor

SERVICE MESSETERMINE

Messen in Asien: die kommenden Events
Exhibitions in Asia: the Upcoming Events
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15.02.-17.02.06 China (VR)/Shanghai

Fi Asia-China – Food Ingredients Asia-China

16.02.-20.02.06 Indien/Bangalore

Indiawood – Internationale Fachmesse für Holzbearbei-

tungsmaschinen und Fertigungszubehör

16.02.-19.02.06 Indien/New Delhi

WISITEX – World Instrumentation and Industrial Electronics 

Symposium and Exhibition

17.02.-19.02.06 Korea (Republik)/Daegu

DIOPS – Daegu International Optical Show

18.02.-20.02.06 China (VR)/Shanghai

SpinExpo – Fachmesse f r Garne, Fasern und Textildesign

19.02.-21.02.06 Indien/Hyderabad

MediTec – Fachmesse f r Medizintechnik

21.02.-24.02.06 Vietnam/Hanoi

Vietship – Internationale Messe f r Schiffbau und 

Hafenausr stung

21.02.-24.02.06 China (VR)/Houjie

International Packaging Exhibition

21.02.-24.02.06 China (VR)/Houjie

LINKIN – International Linkage Industry, Mould

21.02.-24.02.06 China (VR)/Houjie

Plastics Exhibition

21.02.-26.02.06 Singapur

Asian Aerospace

21.02.-23.02.06 Japan/Tokyo

nano tech – International Nanotechnology 

Exhibition & Conference

22.02.-24.02.06 China (VR)/Shanghai

SIOF – Shanghai International Optics Fair

23.02.-26.02.06 China (VR)/Hongkong/SVR

Education & Careers Expo

23.02.-26.02.06 China (VR)/Peking

China BUILDING – Internationale Messe f r Baumaterial, 

Bauwesen, Baumaschinen und Architektur

23.02.-26.02.06 Korea (Republik)/Seoul

SIPREMIUM – International Premium & Household Goods 

Show

23.02.-26.02.06 Korea (Republik)/Seoul

SPOEX – Internationale Sport- und Freizeitmesse

24.02.-26.02.06 Japan/Tokyo Japan 

Golf Goods Fair

25.02.-28.02.06 China (VR)/Hongkong/SVR

HKIFFF – International Fur and Fashion Fair

26.02.-01.03.06 Philippinen/Cebu City

Cebu X – Internationale Möbelmesse

27.02.-02.03.06 Philippinen/Manila

PIFS – Philippine International Furniture Show

27.02.-01.03.06 Singapur

BEAUTY ASIA – International Beauty Exhibition

28.02.-02.03.06 China (VR)/Hongkong/SVR

China Maritime

28.02.-03.03.06 Indien/New Delhi

CARPET EXPO – All India Carpet Trade Fair

28.02.-04.03.06 Indien/New Delhi

TEX-STYLES INDIA – International Fair for Fabrics, Yarns, 

Thread, Textiles, Made-Up and Home Textiles, Furnishings 

and Accessories

28.02.-03.03.06 Singapur

Asia Automation (former IA-INDUSTRIAL AUTOMATION) – 

International Industrial Automation Exhibition & Conference

März 06 Kasachstan/Almaty

Central Asia Houseware – International Houseware and 

Home Technology Exhibition

März 06 Indien/Kalkutta

ILGF – International Leather Goods Fair

März 06 Philippinen/Manila

Worldbex – World Building & Construction Exposition

März 06 China (VR)/Nanjing

Nanjing Garmentech – International Garment Machinery, 

Material and Fabrics and Accessories Exhibition

März 06 Thailand/Pattaya

Oil & Gas Thailand – International Oil & Gas Exploration 

Production Exhibition

März 06 China (VR)/Peking

C & US China – Internationale Messe f r Bauwesen, Bauma-

terial & Kommunale Dienstleistungen

März 06 China (VR)/Peking

ChinaLIGHT – Internationale Beleuchtungsmesse

März 06 China (VR)/Shanghai

Dessous China – International Trade Fair for Lingerie, 

Beachwear and Supplies

März 06 China (VR)/Shanghai

East China Fair

01.03.-05.03.06 Thailand/Bangkok

GEMS – Bangkok Gems & Jewelry Fair

01.03.-04.03.06 Vietnam/Hochiminh City

MTA Vietnam – The International Machine Tools & Precision 

Engineering Event

Die Datenbank des Ausstellungs- und Messeausschusses der Deutschen Wirtschaft e.V. (AUMA) enthält 

mehr als 5.000 Profile internationaler Messeveranstaltungen. Der AUMA unterstützt damit Aussteller 

und Fachbesucher aus Deutschland. Detailinformationen unter www.auma.de.  

The database of the Association of the German Trade Fair Industry contains more than 5,000 profiles 

of international exhibitions. It supports exhibitors and visitors from Germany. Find detailed information at www.auma.de.
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“Natural, healthy and safe food ingredients” 
“Natural, healthy and safe food ingredients”

Die chinesische Nahrungs- und Ge-

nussmittelindustrie befindet sich in ei-

nem dynamischen Modernisierungs-

prozess. Hochwertige Zutaten für Nah-

rungsmittel werden stark nachgefragt. 

Außerdem entwickelt sich die Volks-

republik zu einem immer wichtige-

ren Produktionsstandort der Branche. 

Das teilt die United Business Media 

plc., London, mit und veranstaltet vom 

15. bis 17. Februar 2006 die „Fi Asia-Chi-

na 2006“ im Shanghai New Internatio-

nal Expo Centre.   

The Chinese food and beverage in-

dustry is going through a process of 

dynamic modernisation. Demand for 

top quality ingredients for foodstuffs 

is strong and the People’s Republic is 

developing into a production location 

of growing importance for the indus-

try, says United Business Media plc. 

in London, organiser of the “Fi Asia-

China 2006” in the Shanghai New In-

ternational Expo Centre from 15 to 17 

February 2006.

Marktumfeld für die PLASTINDIA 2006 ist gut
Market environment is good for PLASTINDIA 2006

Der Pro-Kopf-Verbrauch von Kunst-

stoffen wird in Indien von derzeit vier 

Kilogramm auf 10,5 Kilogramm im 

Jahr 2010 ansteigen. Das erwartet die 

PLASTINDIA FOUNDATION, der Spit-

zenverband der indischen Kunststoff-

industrie. Die verarbeitende Industrie 

benötige zusätzlich 30.000 Maschinen 

sowie Investitionen in Höhe von etwa 

9,5 Mrd USD, um dieses Wachstumspo-

tenzial zu befriedigen.

Die sechste Ausgabe der „PLASTINDIA 

2006“, die vom 9. bis 14. Februar 2006 

in Neu Delhi stattfindet, zeigt den ak-

tuellen Stand der globalen Kunststoff-

industrie: Die Besucher gewinnen laut 

der PLASTINDIA FOUNDATION Einblick 

The PLASTINDIA FOUNDATION, lead-

ing association of the Indian synthetic 

materials industry, forecasts the per 

head consumption of synthetic ma-

terials in India to rise from the current 

four kilogram to 10,5 kilogram in 2010. 

To make this growth forecast a reality, 

the processing industry will need an 

additional 30,000 machines as well as 

investment of about 9,5 billion USD. 

The sixth annual PLASTINDIA fair, 

known as PLASTINDIA 2006, will 

take place in New Delhi from 9 to 14 

February 2006 and will showcase the 

current state of the global synthetic 

materials industry. According to the 

PLASTINDIA FOUNDATION visitors will 

Die Messe sei eine „echte“ chinesische 

Veranstaltung: Im vergangenen Jahr 

hätten fast dreimal so viele Aussteller 

aus dem Reich der Mitte (334) wie aus 

anderen Ländern (118) teilgenommen. 

Insgesamt 14.232 Besucher seien ge-

kommen, um sich über die neuesten 

Entwicklungen, Ideen und Nahrungs-

mittelzutaten zu informieren, nach po-

tenziellen Partnern zu suchen sowie 

Produkte einzukaufen. Abgerundet 

wird die Veranstaltung im kommenden 

Jahr durch eine Konferenz, die unter 

dem Motto „Natural, Healthy and Safe 

Food Ingredients“ steht. A

The fair will be a genuine Chinese 

event – already the previous event was 

supported by almost three times more 

exhibitors from China (334) than from 

all other countries combined (118). In 

total 14,232 visitors came to inform 

themselves of the latest developments, 

ideas and foodstuff ingredients, to 

look for potential new partners and to 

buy products. The 2006 event will be 

rounded off with a conference where 

the topic of discussion will be „Natural, 

Healthy and Safe Food Ingredients“. A

in Marktverhältnisse und die Polymer-

Technologie und können sich über 

Fortschritte in der Verarbeitung und 

Endbehandlung von Kunststoffen in-

formieren. Man rechne mit etwa 1.200 

Ausstellern und knapp einer Million Be-

suchern aus über 30 Ländern.

Zum ersten Mal gebe es eine Ausstel-

lungshalle, die ausschließlich verarbei-

teten Endprodukten aus Indien vorent-

halten sei. Ziel sei es, Indiens Wettbe-

werbsfähigkeit bei diesen Produkten 

zu demonstrieren und den Herstellern 

den Kontakt zu Einkäufern aus Übersee 

zu ermöglichen. A

get insight into market relationships 

and the polymeric technology and will 

be able to inform themselves of ad-

vances in the processing and finishing 

of synthetic materials. 

The organisers expect about 1,200 ex-

hibitors and about one million visitors 

from more than 30 countries to attend 

the fair. For the first time there will be 

an exhibition hall exclusively reserved 

for processed end-products from India. 

The idea is to demonstrate how com-

petitive India is with these products 

and to give manufacturers the best 

possible opportunity to make contact 

with foreign buyers. A

SERVICE MESSEN
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Metall und Feinmechanik aus Vietnam  
Machine tools and precision engineering in Vietnam

Vietnam entwickelt sich zu einer neuen 

Drehscheibe der verarbeitenden Indus-

trie in Asien und konkurriert mit China 

um ausländische Direktinvestitionen. 

Die Regierung baut Restriktionen im 

Kapitalverkehr ab und fördert auslän-

dische Unternehmen beim Aufbau von 

Produktionsstätten für Basisgüter wie 

zum Beispiel Bekleidung, Sportschu-

he oder Nahrungsmittel. Das teilt Sin-

gapore Exhibition Services (SES) mit 

und lädt Einkäufer und Zulieferer aus 

der Metall- und Feinmechanikindustrie 

zur zweiten Ausgabe der „International 

Machine Tools & Precision Engineering 

Vietnam is developing into a hub of 

the processing industry in Asia and 

competes with China for foreign direct 

investment. The government is dis-

mantling restrictions on capital flows 

and assists foreign firms to build pro-

duction plants for basic goods, such 

as clothes, sport shoes or foodstuffs, 

says Singapore Exhibition Services 

(SES) and invites buyers and suppliers 

in the machine tools and precision en-

gineering industry to the second pres-

entation of the “International Machine 

Tools & Precision Engineering Exhibi-

tion“ (MTA Vietnam 2006), scheduled 

Componex/ElectronicIndia 2006 erweitert Konferenzen
Componex/ElectronicIndia 2006 extends conferences

Die „Componex/ElectronicIndia 2006“ 

im Pragati Maidan Exhibition Center 

in Neu Delhi bietet bei der kommen-

den Ausgabe in Ergänzung zu ihrer 

Fachmesseausstellung ein erweitertes 

Konferenzprogramm an. Nach Anga-

ben des Veranstalters, der Messe Mün-

chen International (MMI), wolle man 

zusammen mit dem indischen Verleger 

„Electronics today“ mit vier Einzelver-

anstaltungen die Vortrags- und Diskus-

sionsreihen zu den Themen Automo-

bilelektronik, Mikro- und Nanotechno-

logie sowie zu Embedded Design und 

Elektronikproduktion fortsetzen. 

Die Messe, die vom 23. bis 25. Januar 

2006 stattfindet, habe bei der vergan-

genen Ausgabe mit 628 Unternehmen 

und 25.000 Besuchern Rekordzahlen 

verzeichnet. Etwa 70 Prozent der Aus-

The trade fair „Componex/Electronic In-

dia 2006“ will take place in the Pragati 

Maidan Exhibition Center in New Delhi 

and will offer an extended conference 

program to compliment the trade fair 

exhibition. According to the organisers 

of the Messe München International 

(MMI), the series of lectures on and 

discussions of the themes automobile 

electronics, micro and nano-technol-

ogy as well as embedded design and 

production of electronics will be con-

tinued in partnership with the Indian 

publisher „Electronics today“.

The upcoming fair will take place from 

23 to 25 January 2006. The previous 

event set new attendance records, 

when it registered the support of 628 

businesses and 25,000 visitors. About 

steller seien aus dem Ausland gekom-

men. Indien habe eine der wachstums-

stärksten Elektronikindustrien welt-

weit: Das Markvolumen für Elektronik 

habe 2005 insgesamt 11,5 Mrd USD be-

tragen, Marktforscher wie In-Stat wür-

den bis 2010 mit einer durchschnittli-

chen jährlichen Wachstumsrate von 23 

Prozent rechnen, so dass der indische 

Elektronikmarkt bis dahin ein Volumen 

von 40 Mrd USD haben wird.

Ausgestellt werden auf der 

„Componex/electronicINDIA 2006“ 

laut MMI unter anderem Halbleiter, 

Sensoren, elektromechanische Kom-

ponenten und Anschlussteile, passive 

Komponenten, Bauteile und Subsyste-

me, Bildschirme sowie Fertigungstech-

nologie und Logistik. A

70 percent of the exhibitors came from 

abroad. India has one of the fastest-

growing electronic industries in the 

world. In 2005 total market turnover 

for electronics amounted to 11,5 bil-

lion USD. Market researchers, such as 

In-Stat, forecast an average annual 

growth rate for the industry in the five 

years to 2010 of 23 per cent to bring 

the Indian electronic market to a turno-

ver of 40 billion USD in 2010. 

According to MMI semi-conductors, 

sensors, electro mechanic components 

and connecting parts, passive compo-

nents, devices and subsystems, moni-

tors as well as finishing technology and 

logistics will be on view at „Componex/

electronicIndia 2006“. A

Exhibition“ (MTA Vietnam 2006) vom 

1. bis 4. März 2006 in Ho-Chi-Minh-

Stadt ein. Die Premiere im März 2005 

hätten insgesamt 349 Aussteller aus 31 

Ländern und 7.000 Einkäufer besucht.

„Wir haben lokale und ausländische 

Hersteller eingeladen. Vertreter von 

Automobilherstellern wie zum Beispiel 

Toyota, Ford und Honda kommen so-

wohl als Besucher als auch als Redner 

auf das parallel zur Messe stattfinden-

de „Vietnam Automotive Engineering 

Seminar“, sagt William Lim von SES. A

to take place in Ho-Chi-Minh City from 

1 to 4 March 2006. The first event took 

place in March 2005 and was support-

ed by 349 exhibitors from 31 countries 

and attended by 7,000 buyers. 

„We have invited local and foreign 

manufacturers. Representatives of car 

manufacturers such as Toyota, Ford 

und Honda will attend both as visitors 

and as speakers at the seminar „Viet-

nam Automotive Engineering“, which 

is scheduled to run parallel to the fair, 

says William Lim of SES. A
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Chinesisches Zentrum setzt Schulungen 
zum „China Manager IHK“ fort
Die vom Chinesischen Zentrum, Han-

nover e.V. seit April 2005 angebotene 

Schulung zum „China Manager IHK“ 

wird im kommenden Jahr fortgesetzt. 

Sie richtet sich an Fach- und Führungs-

kräfte niedersächsischer Unterneh-

men, denen in ein- und zweiwöchigen 

Schulungen umfangreiches wirtschaft-

liches, politisches, rechtliches und kul-

turelles China-Know-how vermittelt 

wird. Die Teilnehmer erwerben laut 

Industrie- und Handelskammer (IHK) 

Hannover unerlässliches Wissen für ih-

re Aktivitäten auf dem chinesischen 

Markt. Die ersten Termine im Jahr 2006 

sind: eine Schulung zum Area Mana-

ger China vom 27. Februar bis 3. März 

und vom 3. bis 7. April, eine Schulung 

zum Area Manager Hongkong/Taiwan 

vom 6. bis 10. Februar sowie ein Inten-

sivsprachkurs Chinesisch vom 9. bis 13. 

Januar. Die Schulungen finden im Chi-

nesischen Zentrum in Hannover statt. 

Die Gebühren betragen 500 EUR für 

die zweiwöchige beziehungsweise 250 

EUR für eine einwöchige Schulung. A

local global

Kontakt

Chinesisches Zentrum, Hannover

Hans-Böckler-Allee 26

Telefon: 0511/626277-90

Telefax: 0511/626277-99

chinesisches_zentrum@t-online.de

Niedersächsische Wirtschaftsdelegation 
reist nach Indien
Vom 26. Februar bis zum 7. März 2006 

besucht der Niedersächsische Minister 

für Wirtschaft, Arbeit und Verkehr, Wal-

ter Hirche, mit einer Wirtschaftsdelega-

tion Indien. Stationen der Reise sind 

Bombay, Bangalore oder Hyderabad, 

Kalkutta und Neu Delhi. 

Im Mittelpunkt sollen laut Industrie- 

und Handelskammer (IHK) Hannover 

neben den politischen Kontakten des 

Ministers Wirtschaftsgespräche stehen. 

Vorgesehen seien Kooperationsbörsen 

in Bombay, Bangalore und Kalkutta so-

wie Betriebsbesichtigungen bei indi-

schen und deutschen Unternehmen. 

Schwerpunkte der Delegation lägen 

im Bereich Automotive, Maschinen-

bau, Wasserwirtschaft und Umwelt so-

wie bei Unternehmen, die an IT-Dienst-

leistungen aus Indien interessiert sind. 

Darüber hinaus könnten im Zuge der 

Kooperationsbörsen auch in anderen 

Branchen Geschäftspartner vermittelt 

werden. Das Programm abrunden sol-

len Niedersachsenpräsentationen, zu 

denen deutsche und indische Unter-

nehmer eingeladen werden. A

local global

Kontakt

Niedersächsische Ministerium für 
Wirtschaft, Arbeit und Verkehr
Dirk Hertrampf

Telefon: 0511/120-5723

dirk.hertrampf@

mw.niedersachsen.de

www.n-export.de

IHK Hannover
Horst Schiemann

Telefon: 0511/3107-297

schiemann@hannover.ihk.de

Erfolgreiche Geschäftstätigkeit in Indien
Für die kommenden Jahre strebt Indi-

en ein Wirtschaftswachstum von jähr-

lich sieben bis acht Prozent an. Exper-

ten halten eine Verdoppelung des Han-

delsvolumens in den nächsten sechs 

bis sieben Jahren für realistisch. Die Vo-

raussetzungen sind gut, in das aufstre-

bende Industrieland zu investieren und 

Geschäftsbeziehungen auf- und aus-

zubauen. Das teilt das Management 

Forum Starnberg mit und veranstal-

tet am 18. Januar 2006 in Frankfurt am 

Main und am 7. März 2006 in München 

das Seminar „Erfolgreiche Geschäftstä-

tigkeit in Indien“. Besprochen werden 

die wichtigsten wirtschaftlichen Eckda-

ten, die Chancen und Risiken für deut-

sche Unternehmen in Indien, Mark-

teintrittsstrategien, die Planung und 

Vorbereitung eines Joint Ventures, er-

folgreiches Personalmanagement so-

wie rechtliche und steuerliche Rah-

menbedingungen.

An den jeweils darauf folgenden Ta-

gen können sich die Teilnehmer zu-

dem über „Erfolgreiche Verhandlungs-

local global

Kontakt

Management Forum 
Starnberg GmbH

Heike Nowak

Telefon: 08151-271928

office@management-forum.de

führung in Indien“ informieren. Die Teil-

nahme an den Seminaren kostet jeweils 

1.095 EUR, bei Buchung beider Veran-

staltungen fallen 1.595 EUR an. A

Einblick in die 
chinesische 
Kultur

local global

Um auf dem chinesischen Markt erfolg-

reich zu sein, ist interkulturelle Kompe-

tenz und der richtige Verhandlungsstil 

von großer Bedeutung. Das teilt die In-

dustrie- und Handelskammer (IHK) für 

München und Oberbayern mit und ver-

mittelt in ihrem Seminar „China: Sicher 

für Geschäftskontakte“ am 8. Februar 

2006 in München einen Einblick in die 

chinesische Kultur. 

Die Teilnehmer werden laut IHK für die 

kulturelle Dimension im Geschäftsle-

ben sensibilisiert und lernen die Grund-

regeln der Kommunikation und des 

Umgangs mit Konflikten sowie unter-

schiedliche kulturelle Wertschätzungen 

und Verhaltensweisen kennen. Ziel sei 

es, die Zusammenarbeit zwischen deut-

schen und chinesischen Geschäftspart-

nern weiter auszubauen und zu ver-

bessern. 

Zur Zielgruppe des Seminars gehören 

Geschäftsleute und Unternehmer, die 

einen Markteintritt in China planen, 

nach China reisen oder mit chinesischen 

Geschäftspartnern verhandeln. Die Teil-

nahmegebühr beträgt 160 EUR, Anmel-

deschluss ist der 1. Februar 2006. A

Kontakt

IHK für München und Oberbayern
Jana Sebus

Telefon: 089/5116-554

sebus@muenchen.ihk.de
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