China: Erfahrungsaustausch in Brussel

Investitions- und Handelsstrategien in einem boomenden Markt

China ist zum Wachstumsmotor
der Weltwirtschaft und Markt
mit enormem Potenzia aufge-
stiegen. Dem Sog Chinas kon-
nen sich westliche Unternehmen
nicht entziehen. Inzwischen sind
sowohl européische Chemieun-
ternehmen als auch deren Kun-
den in China vertreten. Welche
Erfahrungen die Unternehmen
im Land der Mitte machten und
welche Strategien sie verfolgen,
war Thema eines Workshops am
15. Mérz 2005 in Brissel, zu
dem die ECMSA (European
Chemical Marketing and Strate-
gy Association) und CWD
(Chemical World Database) ein-
geladen hatten. Unterstiitzt wur-
de die Veranstaltung durch den
europaischen  Chemieverband
Cefic.

Rene van Sloten (Cefic) be-
schrieb die Chancen, aber auch
die enormen Herausforderungen
eines wachsenden chinesischen
Marktes fur européische Unter-
nehmen. Zur Gefahr kann China
werden, wenn die europaischen
Chemieunternehmen ihre Stér-
ken - insbesondere im Bereich
Innovationen - nicht ausspielen.
Dr. Peter Striven und Dr. Udo
Jung (Boston Consulting Group)
gaben einen Uberblick iber die
Antriebskréfte flr eine Verlage-
rung ganzer Industriezweige
bzw. einzelner Produktionsteile
nach China. Es wurde deutlich,
dass eine Verlagerung langst
nicht fur ale Produktionsberei-
che lohnend ist. Investitionsent-
scheidungen sollten abhangig
von der Wertschopfungskette
und moglicher Kostenvorteile
getroffen werden.

In die gleiche Richtung zielte
der Vortrag von Dr. Ulrich
Koemm (Lanxess AG). Profita
bilitdtsanalysen standen im Vor-

dergrund bel  Investitionsent-
scheidungen des Speziditdte-
nanbieters.

Johannes Wyrwaoll (Volkswagen
Group China) présentierte die
Erfahrungen des gréften auslan-
dischen Automobilkonzerns in
China. Die Heraushildung einer
Mittelschicht mit wachsender
Kaufkraft kombiniert mit einer
noch sehr geringen Fahrzeug-
dichte macht China fur die Au-
tomobilindustrie so  attraktiv.
Wachsende Konkurrenz und ein
zunehmender Preisdruck zéhlen
alerdings inzwischen zu den
Risiken fur diesen Sektor.

Von den téglichen Ticken des
"Doing Business' in China be-
richtete Hans-Werner Seidel
(IKB Deutsche Industriebank
AG). Sprachbarrieren, andere
Kommunikationsstrategien und
V erhandlungsgewohnheiten sind
nur ein paar der Probleme, die
umschifft werden miissen, um zu
einem erfolgreichen Verhand-
lungsabschluss zu kommen.

Dr. Bernd Blumenberg (BASF
AG) prasentierte die Erfahrun-
gen seines Unternehmens beim
Bau einer integrierten Petroche-
mieanlage. Die BASF setzte bel
ihren Investitionsstrategien auf
die Partnerschaft mit dem gréf-
ten chinesischen Chemieunter-
nehmen Sinopec.

Auch mittelstdndische Unter-
nehmen sind inzwischen mit
Produktionsstétten in China ver-
treten. Andreas Peter, EigentU-
mer der Peter Lacke GmbH, gab
ein beeindruckendes Bild von
den Erfahrungen seines Chemie-
unternehmens in China.  Ent-
scheidend fur eine erfolgreiche
Produktion in China sind gute
Kontakte vor Ort und einheimi-
sche Mitarbeiter. Die Beschaf-
fung von Kapital fir das Investi-

tionsvorhaben bereitete dem mit-
telstdndischen Unternehmen im
Gegensatz zu den Globa Play-
ernim Vorfeld Probleme.

Der Chemiehandel mit und in-
nerhalb Chinas war das Thema
von Philippe Vigoureux (Distri-
Consult). Sehr anschaulich wur-
den die Vertriebswege in China
dargestellt. Tausende von klei-
nen Handlern sind im Geschéft
mit Chemikalien tdtig - meist
ohne jegliche Sicherheitsvorkeh-
rungen. Die Teilnehmer werden
sicher das Video Uber den
Transport eines Chemiefasses
hochgiftigen Inhalts durch be-
lebte Straf3en auf einem Fahrrad-
anhanger nicht vergessen.
Abgerundet wurde der Work-
shop mit einem Einblick in die
rechtlichen Bedingungen in Chi-
na durch Dr. Bjérn Etgen
(BEITEN BURKHARDT). Die
neue Gesetzgebung fur den
Handel mit Chemikalien, der
Technologietransfer und die
rechtlichen Rahmenbedingungen
fir Forschungs- und Entwick-
lungsaktivitdten  auslandischer
Investoren standen im Mittel-
punkt seines Vortrages.

Die Veranstaltung machte insge-
samt die Chancen des dynamisch
wachsenden Marktes China fur
auslandische Unternehmen deut-
lich - ohne jedoch die Risiken zu
verschweigen. Ahnliche Veran-
staltungen sind geplant fur In-
dien und Russland.

Die Vortrage und erganzendes
Material kénnen fur 75 Euro un-

ter unter info@ecmsa.org bezo-

gen werden.
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