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CHINA

Beschaffung in China: Auch der Vertrieb profitiert

Die Bedeutung von Einkaufsaktivitdaten fir den Markteintritt in der
Volksrepublik China wird haufig unterschatzt. Denn viele wissen nicht,
dass die Beschaffung auch von zentraler Bedeutung fiir Vertriebsaktivi-
taten im Land ist. Dabei sollten aber rechtliche Rahmenbedingungen,
Ausfuhrbestimmungen und weitere Problemfelder beachtet werden.

Die vielfach sinnvollste und erfolg-
reichste Variante des Markteintritts
deutscher Unternehmen in China
ist der ,sanfte Einstieg“. Darunter
versteht man ein langsames, syste-
matisches Kennenlernen der Markt-
teilnehmer, der Geschifts- sowie
der Rahmenbedingungen. Insofern
muss der Beschaffung neben der
reinen kostengiinstigen Produkti-
onsversorgung noch eine weitere
strategische Bedeutung beigemes-
sen werden: Durch die Abwicklung
von Liefergeschiften und der tech-
nologischen Zusammenarbeit mit
chinesischen Lieferanten koénnen
frithzeitig Partner identifiziert wer-
den.

Durch die Beschaffung wird auch
der Verkauf gefordert. Der Einkédu-

fer kann Bedarfe in China entde-
cken. Seine Marktkenntnisse, Ver-
bindungen und Informationskand-
le kdnnen bei Aufbau und Téatigkeit
der Verkaufsorganisationen genutzt
werden. Fiir die Marketingabteilung
kann der Einkdufer Marktstrukturen,
Marketingbedingungen, Wertevor-
stellungen und Geschéftschancen
ermitteln.

Vielfach sind Vertriebsgeschifte
in China, zum Beispiel im Anlagen-
bau oder der Umwelttechnologie,
ohne einen bestimmten lokalen
Anteil nicht mehr konkurrenzfahig.
Beschaffung und Vertrieb wachsen
zusammen. Dennoch sehen die Or-
ganisationen vieler deutscher Un-
ternehmen dies meist nicht vor.
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VERANSTALTUNG

Logistik gewinnt auch in China an Bedeutung

Internationale Experten referier-
ten auf Einladung des MNT-Biiros
Shanghai in einem Seminar Anfang
Dezember iiber Trends und Strategi-
en in der Logistikbranche. Das The-
ma ,Moderne Logistik” wird in der
Volksrepublik China zunehmend als
Prioritdt bei der Projektentwicklung
und -durchfithrung betrachtet.

Ein Aufgabenschwerpunkt des
MNT-Biiros ist die Ausbildung und
zertifizierte Weiterbildung von qua-
lifiziertem Personal der Logistikbran-
che in Shanghai. Um das Training
bekannter zu machen und zu for-
dern, wurde das Topseminar ,Mo-
derne Logistik” mit internationalen
Experten veranstaltet.

Die Themenauswahl wurde vom
Delegiertenbiiro der Deutschen

Wirtschaft in Shanghai fachlich un-
terstiitzt. Kerninhalte der zweitdgi-
gen Veranstaltung waren die neuen
logistischen Herausforderungen der
Volksrepublik China wie zum Bei-
spiel der Bau von Tiefseehdfen, U-
Bahnen sowie die Infrastruktur fiir
die Olympischen Spiele 2008, die
Optimierung der Prozesszeiten und
-kosten in der Logistik. Aulerdem
berichteten Referenten und Teilneh-
mer {iber positive wie auch negative
Erfahrungen aus der internationalen
Logistik.

Anschliefdend wurde iiber Logis-
tikkosten und Prozessabldufe dis-
kutiert. Die Vortrage umfassten die
Bereiche Verkehrslogistik, Industrie-
logistik, Informationslogistik und
Giiterverteilung. (GPS)
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Die Entwicklung des
chinesischen Exports

Der chinesische Export ist neben
den auslandischen Direktinvesti-
tionen, den Staatsausgaben und
dem privaten Konsum eine der
vier Sdulen des chinesischen
Wirtschaftssystems. Er hat sich
in der Zeitspanne von 1990 bis
1999 mit einer Steigerung von
62,1 Mrd USD auf 194,9 Mrd
USD mehr als verdreifacht. Chi-
na ist seit Jahren als klassisches
Einkaufsland fiir Textilien und
Schuhe bekannt.

Fiir viele unbemerkt blieb jedoch,
dassim Jahre 1998 zum ersten Mal
die Warengruppe Maschinen und
Elektroausriistungen mit mehr
als 43,6 Mrd USD den grofiten
Exportanteil hatte. China be-
wegt sich also langsam weg vom
Status eines Exportlandes fiir
technologisch und qualitativ re-
lativ anspruchslose Massenware
hin zu einem Exporteur von in-
dustriellen Produkten und Kon-
sumwaren mittleren Technologie-
niveaus.

Die Hauptexportlinder Chinas
im Jahre 1999 waren die USA mit
21,5 Prozent, Hongkong (18,92),
Japan (16,6), Korea (4,0) und
Taiwan (2,0). Deutschland (3,98)
ist der wichtigste Handelspartner
Chinas in Europa. Im Jahr 2000 er-
reichte China ein Auflenhandels-
volumen von prognostizierten
470 Mrd USD. MOFTEC erwartet
bis 2005 ein jahrliches Auflen-
handelswachstum von acht Pro-
zent auf 650 Mrd USD.

Im Rahmen des deutsch-chine-
sischen Handels kann man davon
ausgehen, dass sich die Exporte
Chinas bis zum Jahr 2005 von
heute rund 14 Mrd USD auf iiber
23 Mrd USD erhohen werden.
Der WTO-Beitritt Chinas, die
sukzessive Steigerung der inter-
nationalen = Wettbewerbsfdahig-
keit chinesischer Unternehmen,
die Auflésung von Staatsexport-
Monopolen sowie aufwendige
Restrukturierungsprogramme
des chinesischen Maschinenbaus
werden vor allem den Export von
qualitativ hochwertigen Maschi-
nen und Anlagen nach Deutsch-
land fordern.
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Rechtliche Rahmenbedingungen

Zur Grundlage einer Geschiftsbezie-
hung gehort unter anderem ein ein-
wandfrei formulierter Kaufvertrag,
in dem vor allem wichtige Liefer-
konditionen wie Qualitat, Lieferzeit
und Liefermengen geregelt sowie
Vertragsstrafen bei Nichterfiillung,
Lieferverzug, mangelhafter Liefe-
rung oder anderen wesentlichen
Vertragsverletzungen definiert wer-
den. Das Vertragsgesetz vom 1. Marz
1999 bietet hier ausreichende Mog-
lichkeiten.

Bei Qualitdtsmédngeln gelten zu-
nichst vorrangig die Bestimmun-
gen des Vertrags oder nachtrdglich
zwischen den Parteien vereinbarte
Bestimmungen. Andernfalls hat die
vertragstreue Partei - abhdngig von
Vertragstyp und -gegenstand - ein
Wahlrecht auf Nachbesserung, Neu-
lieferung, Neuanfertigung, Minde-
rung oder Wandelung gemdfd Arti-
kel 117 des Gesetzes. Die Parteien
sollten vereinbaren, dass bei einem
Vertragsbruch die dadurch entste-
henden Kosten durch den Verletzer
zu tragen sind. Gleichzeitig kon-
nen sie die Berechnungsmethode
des Schadensersatzes vereinbaren.
Fehlt eine solche Bestimmung, ist
,Schadensersatz fiir Verlust” zu leis-
ten, der in der Hohe dem durch den
Vertragsbruch entstandenen Scha-
den entspricht einschlie8lich ent-
gangenem Gewinn.

Ein weiterer wichtiger rechtlicher
Bestandteil eines Einkaufsgeschiftes
in China ist die Priifung moglicher
Schutzrechte wie Geschmacks- oder
Gebrauchsmuster sowie etwaiger Ex-
klusivitdtsvereinbarungen mit ei-
nem chinesischen Lieferanten. Nicht
selten sind bereits bei einfachen
Liefergeschéften erste Technologie-
verluste zu verzeichnen.

Ausfuhrbestimmungen

China hat in den zurtickliegenden
Jahren seine Aufienhandelspolitik
Schritt fiir Schritt liberalisiert. Zahl-
reiche Ein- und Ausfuhrbeschrin-
kungen wurden aufgehoben oder
abgemildert, andere jedoch auch
neu eingefiihrt. Allerdings benutzt
China weiterhin ein recht kompli-
ziertes Mischsystem tarifarer und
nichttarifarer Regelungen zur Kon-
trolle seines Aufienhandels. Die

Kompetenzen sind nicht nur bei der
Zentralregierung in der Hauptstadt
Peking, sondern auch bei den Pro-
vinzverwaltungen angesiedelt.

Aktuell diirfen aus der VR China
unter anderem Platin, spezielle Che-
mieerzeugnisse, Kulturschétze und
bedrohte Tier- und Pflanzenarten
nicht ausgefiihrt werden. Einer strik-
ten Export-Lizenzpflicht unterliegen
unter anderem so genannte Dual-
use-Chemikalien, schweres Wasser
und die Ausfuhr von Fisch, frischem
Gemiise und Obst nach Hongkong
und Macau.

Das Export-Lizenzsystem wird
vom Auflenwirtschaftsministerium
(MOFTEC) verwaltet und von loka-
len Stellen umgesetzt. Fiir einen gro-
Rer werdenden Produktkatalog wur-
de ein Export-Ausschreibungsver-
fahren eingefiihrt. Ausfuhrlizenzen
fiir einmaligen Gebrauch haben eine
Giiltigkeit von drei Monaten, fiir ei-
nige landwirtschaftliche und petro-
chemische Produkte gelten sie sechs
Monate und kénnen bis zu zwolf-
mal in Anspruch genommen werden
(siehe auch die Informationen der
Bundesagentur fiir Aulenwirtschaft
unter www.bfai.de).

Problembereiche des Einkaufs

Umfrageergebnisse unter mehr als
50 deutschen Unternehmen in Chi-
na zeigen, dass der lokale chinesi-
sche Beschaffungsanteil bezogen
auf die Gesamtzahl der Lieferanten
bereits erstaunlich hoch ist. Mehr
als drei Viertel der Unternehmen ga-
ben an, dass sie mehr als 60 Prozent
ihrer Produkte bereits in China be-
ziehen. Allerdings liegt der wertma-
Rige Local-Content bei drei Viertel
der Unternehmen unter 60 Prozent.
Kritische Teile kdnnen oder wollen
deutsche Unternehmen auch {iiber
einen langen Zeitraum nicht in
China lokalisieren.

Die Probleme der Beschaffung
in der Volksrepublik China sind
vielfdltigster Art. Deutsche Unter-
nehmen beklagen sich vor allem
uber die ungentigende Qualitdt
der Lieferanten, Unzuverldssigkeit,
tehlende Transparenz tiber Beschaf-
fungsmoglichkeiten, unzureichen-
de Lieferzeiten, hohe Preise sowie
die Unflexibilitdt von chinesischen
Lieferanten.



Die Intransparenz des
Beschaffungsmarktes

Fehlende Marktkenntnis und der
stetige Verdnderungsprozess in der
chinesischen Zulieferindustrie er-
schweren die Informationsbeschaf-
fung. Als Suchquellen bieten sich
Fachmessen, tibergeordnete Fach-
verbinde und Sublieferanten von
Wettbewerbern an. Auch Fachinst-
itutionen und lokale Behorden wie
CCPIT und MOFTEC sowie sekun-
darstatistische Quellen wie Fachzeit-
schriften, Datenbanken und Litera-
tur fithren weiter. Weitere Hilfestel-
lungen konnen chinesische und
ausldandische Handelsgesellschaften,
State Materials and Commercial De-
partments sowie Commission Agen-
cies geben.

In China kann man meist nicht
darauf vertrauen, dass es ausreicht,
vor dem Lieferanten schriftlich oder
miindlich eine Idee oder Vorstellung
zu duflern, damit diese Vorstellung
dann umgesetzt wird. Das gespro-
chene Wort ohne Skizzen, Zeich-
nungen oder Ahnliches reicht nicht
aus, um ein Produkt zu erhalten, das

den eigenen Anspriichen gentigt. Bei
neuen Produkten bewdhrt es sich
vielfach, vor der ersten Lieferung
die Anforderungen durch die Dar-
stellung von Gut-/Schlechtmustern
deutlich zu machen. Zudem ist der
Unterschied zwischen Mustern und
Serienprodukten hdéufig erheblich,
auch die Kontinuitdt der Produkte
nach Qualitdt und Spezifikationen
sowie Preisforderungen sind weiter-
hin ein grofdes Problem in China.

Die Schwierigkeiten des Einkaufs-
prozesses nur auf die chinesischen
Lieferanten zu schieben, ware aber
nicht fair. Vielfach treten deutsche
Unternehmen mit deutschspra-
chigen Lastenheften, technischen
Zeichnungen und Produktspezifika-
tionen auf, die in China nicht ver-
standen werden. Das Losen von der
deutschen Sprache zu Gunsten der
englischen sollte fiir einen Einkdufer
langfristig zur Normalitdt werden.
Angaben nach DIN oder ISO rei-
chen oftmals nicht aus und fiihren
zu Missverstiandnissen. Bildmaterial
und technische Skizzen, die auch
dreidimensionale Ansichten enthal-

SOURCING-SPECIAL

ten, ersparen zeitaufwendiges Nach-
fragen von chinesischer Seite. Jede
Minute, die man fiur die Bereitstel-
lung von eindeutigen Spezifikatio-
nen, Lastenheften und Zeichnungen
einspart, wird man spdter um ein
Vielfaches aufbringen miissen, um
Qualitats- und/oder Funktionsab-
weichungen zu beseitigen.

Der Preis als Problemfaktor

Es ist ein weit verbreiteter Irrglaube,
dass die Produktion in China immer
besonders giinstig ist. Selbst wenn
man an den Herstellungskosten spa-
ren sollte, muss man iberpropor-
tional in Qualitdtssicherungsmaf-
nahmen investieren. Ohne Zweifel
lohnt sich in den meisten Fillen der
Einkauf von lohnintensiven Pro-
dukten in China. Manche Rohma-
terialien wie beispielsweise diverse
Kunstoffe miissen aber in guter Qua-
litat aus den USA oder Europa im-
portiert werden. Diese sind dann
in China nicht unter 130 Prozent
des Weltmarktpreises zu beziehen.
Bernd Reitmeier

Wilfried Krokowski

I e e

zu beziehen Uber:

Fax: 0086 21 5081 2009
Tel.: 0086 21 5081 2266
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..]CW Delegations of German Industry & Commerce | Ching  CO-ROM

Markteintritt in die Volksrepublik China

Delegiertenbiiro der Deutschen Wirtschaft Shanghai

Mittelstand

Chinaexperten.

Informationen finden-

e Messebesucher, die erste Regeln des Chinageschéftes erfahren wollen

Ein wichtiger Ratgeber fir alle, die erfolgreiches Chinageschaft

betreiben mdéchten.

Preis: Euro 99.- (zzgl. MWSt.) inklusive Versandkosten

oder

Markteintritt in der VR China - ein Leitfaden fiir den

Diese CD-ROM bietet Ihnen aktuelle Informationen zu Themen wie
Vertriebsaufbau, Investitionen, rechtliche Rahmenbedingungen,
Finanzierung, Steuern, Standorten sowie Personal in China. Neben
allgemeinen Informationen finden Sie Musterformulare, Mustervertrage,
wichtige Webseiten sowie Multimediaanwendungen wie Bild und Film.

Herausgegeben wird die CD-ROM vom Delegiertenbiiro der Deutschen
Wirtschaft in Shanghai in Zusammenarbeit mit dem Deutschen
Industrie- und Handelskammertag in Berlin sowie zahlreichen

FiUr wen ist diese CD-ROM interessant?

¢ Die CD-ROM richtet sich in erster Linie an Neueinsteiger im
Chinageschéft, die sich bereits im Vorfeld Gber die allgemeinen
Marktbedingungen informieren méchten-

¢ Auch im Chinageschaft etablierte Unternehmen dirften interessante

Global Procurement Consulting
Fax: 0049 5541 31231
E-Mail: info@gps-logistics.com
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. Sourcng
Internationale Beschaffungslogistik: der Standort China

Der chinesische Beschaffungsmarkt wird von internationalen Un-
ternehmen aus mehreren Perspektiven betrachtet: Zum einen als
Sourcingmarkt vor dem Hintergrund der Realisierung von Preisvor-
teilen und Kostenreduzierung und zur Ausweitung des Lieferanten-
spektrums im Zuge eines Global Sourcing. Zum anderen ist er auch ein
lokaler Beschaffungsmarkt fiir Rohmaterialien, Halbfabrikate, Zubehor
und Komponenten sowie Maschinen- und Anlagenausriistung fir in-

landische Investitionsprojekte.

War die Volksrepublik China in den
70er Jahren hauptsédchlich ein Be-
schaffungsmarkt fir ,Billigproduk-
te” wie Textilien, Spielzeug und
Standardmaschinen, so werden dort
mittlerweile auch hochwertige Kon-
sum-, Produktions-und Investitions-
gliter beschafft.

Barrieren im Beschaffungsbereich

schwer sehr schwer extrem schwer

Fehlende Kooperationsfahigkeit lokaler Lieferanten

Qualitdtsméangel lokaler Beschaffungsteile

Fehlende Lieferzuverlassigkeit lokaler Lieferanten

Fehlen lokaler Anbieter/Lieferanten

Fehlende Management- und Einkaufskenntnisse

Hohe Beschaffungspreise

Beschaffungsprobleme in China

Als Ergebnis einer Umfrage unter
200 amerikanischen Unterneh-
men in China wurden im Beschaf-
fungsbereich sechs Problemfelder
ermittelt. Nach Aussagen dieser
Unternehmen wird vor allem die
fehlende Kooperationsbereitschaft
chinesischer Lieferanten als schwer-
wiegende Barriere angesehen. Gro-
e Qualitatsmangel lokaler Beschaf-
fungsteile und fehlende Lieferzu-
verlassigkeit lokaler Anbieter sind
ebenso problematisch wie das Feh-
len lokaler Anbieter, hohe Beschaf-
fungspreise und fehlende Manage-
ment- und Einkaufskenntnisse der
chinesischen Mitarbeiter.

Problemfelder,Staatsbetriebe”
und , Joint-Venture-Unternehmen”
Bei den Waren, die in China bezo-

gen werden konnen, gilt es zu diffe-
renzieren. Es gibt einerseits Firmen

(fast ausschlieflich in den freien
Wirtschaftszonen), die westlichen
Qualitdtsstandards entsprechen. Es
gibt aber andererseits Firmen (meist
Staatsbetriebe), von denen abzura-
ten ist. Man kann nur hoffen, dass
der eigene Vertrieb oder die Ge-
schiftsleitung nicht allzu blaudugig
Joint-Venture-Gedanken mit diesen
Betrieben hegen. Leider war es bisher
oft Praxis, dem chinesischen Joint-
Venture-Partner die Lieferantenaus-
wahl und -betreuung zu tberlas-
sen. Das Ergebnis war hdufig eine
miserable und ineffektive Zuliefer-
struktur, die einige Unternehmen
dazu veranlasst hat, sich wieder aus
China zuriickzuziehen. Ferner war
die Konsequenz dieser verfehlten
Vertriebspolitik, dass lokale chinesi-
sche Lieferanten aufgebaut wurden,
die heute im direkten Wettbewerb
zu ausldndischen Firmen stehen, die
sich auf dem chinesischen Zuliefer-
markt behaupten wollen.

Local-Content-Anteil

Umfrageergebnisse haben ergeben,
dass der wertmadfige Local-Con-
tent-Anteil deutscher Unterneh-
men in der VR China Ende 1997
im Durchschnitt bei 52,5 Prozent

Lohnintensive Produkte

mittlerer Kategorie

Einfache Maschinen und
elektronische Produkte (z.B.
Walkman, Kassettenrecorder),
Haushaltsgerdte, Nachrichten-
gerdte, feinmechanische und
optische Erzeugnisse, Uhren,

einfache Elektronik (Transisto-
ren, Halbleiter), Kunststoff- und
Druckgussteile, Metallverarbei-
tung, Baugruppen, DIN-Teile, Lei-
terplatten (Multilayer), besttickte
Leiterplatinen (konventionell
und SMD), Netzteile, Leuchten,
Konsumerprodukte, Bekleidung
und Textilien, textile Garne und
Fasern, Hiite, Schuhe, Koffer, Rei-
seartikel, Spielzeug, Sportgerite,
Erdolprodukte, Chemikalien, Erze
und Agrarprodukte (Mais).

lag. Bei der Verteilung der Anteile
zeigen sich jedoch deutliche Un-
terschiede zwischen den Unterneh-
men. Unabhdngig vom Zeitpunkt
des Markteintritts, der Branche
oder der Standorte der deutschen
Unternehmen in China schwanken
die Anteile der lokalen Beschaffung
zwischen null und 98 Prozent. Der
durchschnittliche Local-Content-
Anteil erhoht sich jahrlich. Bei dieser
Betrachtung spielt der Aspekt Qua-
litat der lokalen Zulieferteile und
Besteuerung der importierten Teile
eine wesentliche Rolle. Einerseits
sind Importzolle von 40 Prozent
und mehr keine Seltenheit, anderer-
seits sind des ofteren Ausschussraten
von bis zu 40 Prozent vorzufin-
den. Wilfried Krokowski

Amerika 5 %
_ Europa3 %
Ubriges Asien 7 %

72%

Export nach Deutschland
7

Lokaler Bedarf / Verbleib in China

Grafik: Absatzziele der deutschen Unternehmen in China

Copyright: GPS-Dipl.-Ing. Wilfried Krokowski



GLOBAL SOURCING
Unterstiitzung durch erfahrene Servicebiiros

Wie kann man erfolgreich im in-
ternationalen Einkaufsgeschift be-
stehen? Diese Frage stellt sich zu
Recht jeder Einkdufer. Dabei wird
hédufig das Thema Global Sourcing
einfach als neuer Punkt auf die Pri-
oritdtenliste des Einkaufs gesetzt.
Mit erfolgreichem Global Sourcing
sind folgende Aktivititen eng ver-
bunden:

« Kenntnisse tiber weltweite Beschaf-
fungsmarkte

« Lieferantenauswahl/-bewertung

« Lieferantenmanagement

« Vollkostenbetrachtung (TOCO)

e internationales Vertragsrecht und
Verhandlungsfithrung

e Qualifikation und Weiterbildung
der Mitarbeiter, interne Unterstiit-
zung im eigenen Unternehmen

« lokale Betreuung vor Ort

Diese Aktivititen und Aufgaben
mit bestehenden Strukturen und
vorhandenen Kapazitdten in kurzer
Zeit erfolgreich zu bewidltigen ist
nahezu unmdoglich. Hier besteht im

Einkauf die Moglichkeit, wie auch
in der Logistik und im Qualitdtsbe-
reich, einige wesentliche Elemente
von auflen mit einzubinden und
somit Kapazitdts- und Know-how-
Engpésse zu iiberwinden.

Aufgaben der “International Pur-
chasing and Service Offices” (IPO)

Die Bezeichnung Internationale Ein-
kaufsbiiros ldsst den Schluss zu, dass
es sich hierbei um reine Einkaufs-
agenturen oder Handler handelt, die
im Bereich der Wertschopfungskette
keinen grofien Beitrag leisten. Dass
diese Sichtweise nicht automatisch
richtig ist, zeigt das Leistungsspek-
trum von renommierten IPOs. Ne-
ben der reinen Auftragsabwicklung
konnen folgende Arbeiten von
professionellen IPOs vor Ort durch-
gefiihrt werden:

e Erschliefung des Beschaffungs-
marktes

e Plattform fiir alle Sourcing-Aktivi-
taten

SOURCING-SPECIAL

¢ Qualitatsinspektionen/Verschif-
tungsfreigaben

« Termintiberwachung

« Unterstiitzung bei der Pflege von
Lieferantenbeziehungen

e administrative Unterstiitzung vor
Ort

« Logistikunterstiitzung

« Aufbereitung aktueller Lander- u.
Benchmark-Informationen

sowie abhdngig von der Qualifikati-
on der Servicebiiro-Mitarbeiter:

e« Angebotseinholung/-verhand-
lung

« Vertragsverhandlungen

« Lieferantenaudits

« Unterstiitzung von Besuchern des
Stammbhauses

« Verhandlungen von technischen
Anderungen

e Betreuung von Kostenreduzie-
rungsprogrammen

» Bearbeitung von Beanstandungen

¢ Joint Venture und Vertriebsunter-
stiitzung

« Unterstiitzung beim Aufbau loka-
ler Produktionsstatten

« Bedarfsbiindelung/Einkaufsmacht

GLOBAL PROCUREMENT SERVICES (GPS)

Sobald Einkdufer in China Po-
tenzial entdeckt haben und die
ersten Kontakte zu chinesischen
Lieferanten aufgenommen wur-
den, tritt die Frage nach der orga-
nisatorischen Positionierung auf,
um gemeinsam notwendige Pro-
dukt- oder Produktionsanpassun-
gen vorzunehmen, regelmaflige
Qualitiatsinspektionen sowie die
Auftragsabwicklung durchzufiih-
ren. Ein eigenes Einkaufsbiiro in
China konnen jedoch nur sehr
wenige deutsche Unternehmen
einrichten.

Um diese Dienstleistungsliicke
zu schliefRen, kooperieren die bei-
den Delegiertenbiiros in Shanghai
und Guangzhou seit fast zwei
Jahren mit Global Procurement
Services (GPS):

Selektion passender Lieferanten

GPS recherchiert Adressen, stellt
deutsche Unternehmen sowie
deren Anliegen in einem Brief/Fax
vor und holt mittels eines Riick-
meldebogens Informationen zu
interessierten Unternehmen ein.

Anhand dieser Riickmeldebogen
kann gezielt an die Vorarbeit von
GPS ankntipft werden.

Adressenrecherche

Erstellung von Adressenverzeichnis-
sen nach Produktgruppe bzw. Bran-
che.

Firmenrecherchen

GPS wahlt nach den gestellten An-
forderungen gezielt einzelne Unter-
nehmen aus, Uiberpriift diese auf die
Grundvoraussetzungen fiir eine Zu-
sammenarbeit (Aulenhandelslizen-
zen, Kommunikation in englischer
Sprache, Geschiftsbereich, Interesse
an einer Zusammenarbeit, etc.) und
leitet die Firmenprofile dieser poten-
ziellen Partner weiter.

Firmenbesuche

Uberpriifung der Produktionsanla-
gen, Uberpriifung der Qualititskon-
trollen, Kontrolle des technischen
Wissens, Ermittlung kritischer Pro-
duktionsprozesse, Ermittlung von
Produktionskapazititen/Kapazi-
tatsgrenzen, Analyse des Verbesse-
rungs- und Kooperationswillens des

Lieferanten, Priifung des Lieferver-
haltens.

Gesamtbetreuung des Einkaufs
Im Rahmen der Auftragsbetreu-
ung unterhdlt GPS ein intensives
Relationship Management zu
den Lieferanten. Dabei agiert das
erfahrene Einkaufspersonal als
lokaler Mittler zwischen dem chi-
nesischen Lieferanten und dem
deutschen Kunden. Differenzierte
Preisvergleiche, Lieferantenbewer-
tungen, Benchmarking-Analysen
bis hin zu modernen Total-Cost-
of-Ownership-Betrachtungen sind
Werkzeuge, mit denen GPS der
Komplexitdt des chinesischen Be-
schaffungsmarktes Rechnung tragt.
Folgende Dienstleistungen werden
angeboten:

o Auftragsverfolgung

o Bearbeitung von Beschaffungs-
anfragen

o Losung von Reklamationsfillen

o Termin- und Qualitatsverfolgung

« Versand von Musterteilen

o Preis- und Vertragsverhandlungen

Weitere Infos: www.gps-logistics.com



SOURCING-SPECIAL

CASE STUDY
Produktionssynchrone Anlieferung:Erfolg durch starke Partner

An einem Mittwoch im Oktober klin-
gelt im Biiro von GPS (Global Pro-
curement Services) in Guangzhou
(Kanton) das Telefon. Steven Xiao,
Sourcing und Quality Director of GPS
Guangzhou nimmt den Anruf ent-
gegen. Ein chinesischer Lieferant in
Dongguan meldet gerade die Liefer-
bereitschaft von 5.000 Aluminium-
druckgussteilen fiir die Firma Con-
tiTech Vibration Control (ContiTech
VC) in Hannover. Steven bestitigt
die Lieferbereitschaft und vereinbart
einen Kontrolltermin am ndchsten
Tag bei der Firma. Am néchsten
Morgen macht sich Steven auf und
besucht die Produktionsstitte des
Lieferanten in Dongguan.

Bei seiner Ankunft wird er vom
Qualitatsleiter empfangen und bei-
de gehen direkt zum Warenausgang,
dort liegt die angekiindigte Sendung
zur Abnahme bereit. Steven fiihrt in
Gegenwart des Qualitdtsleiters die
ersten Qualitdtsprifungen durch.
Sichtkontrolle, Uberpriifung der
kritischen Masse und Toleranzen,
Verpackungskontrolle und Sichtung
der Versandpapiere stehen auf der
Priifliste des Qualitdtsbeauftragten
von GPS. Die entsprechenden Vor-
gaben sind in der GPS Database im
Internet abgelegt und gelten als
bindende Vorgabe sowohl fiir den
Lieferanten als auch fiir den GPS-
Mitarbeiter. Nach vier Stunden ist
die Priifung abgeschlossen und
Steven setzt seinen GPS-Stempel
unter die Papiere. Die Sendung ist
zum Versand nach Deutschland
freigegeben.

Versand nach Deutschland

Der Versandleiter des chinesischen
Lieferanten hat in der Zwischen-
zeit den Logistikpartner Schenker
in Hongkong dariiber informiert,
dass eine Lieferung nach Hannover
ansteht. Am nédchsten Tag werden
die Teile von Schenker in Dongguan
abgeholt und per LKW zum Hafen
nach Hongkong gebracht. Hier fin-
det die Umladung auf ein Contai-
nerschiff nach Hamburg statt.
Schenker Hongkong meldet die
Versanddaten an Steven in Guangz-
hou, Steven gibt die Informationen
(Bill of Lading, Schiffdaten und vo-
raussichtlicher Termin der Ankunft

in Hamburg) ins Internet ein. Die
Versandinformationen sind wesent-
licher Teil des Order Status Repor-
tings, das GPS mit seinen Kunden
vereinbart hat. Im Internet sind
nun die Daten fiir den Einkaufs-
und Produktionsbereich des Kun-
den ContiTech VC sofort verfiigbar.
Damit hat die Produktion und die
Materialwirtschaft in Deutschland
jederzeit einen Uberblick iiber den
Auftragsstand und dies tber eine
Entfernung von tiber 12.000 km.

Nach etwa 23 Tagen ist der Con-
tainer in Hamburg angekommen.
Dort erfolgt die Umladung auf den
LKW, der die Sendung ins Zentral-
lager von Schenker nach Hannover
ubernimmt.

Dienstleistung Logistik:
Just in Time,,made in China”

Der Logistikpartner Schenker {iber-
nimmt in Hannover die Entzol-
lung, die Einlagerung der Teile und
nimmt eine Aufteilung in kleinere
Loseinheiten (Stichwort: Produk-
tionssynchrone Anlieferung) vor.
Ferner werden die Teile des chinesi-
schen Lieferanten mit anderen Pro-
duktionsteilen aus anderen Teilen
der Welt in Produktionseinheiten
zusammengestellt und tdglich dem
ContiTech VC Werk in Hannover
angeliefert.

Um die Flexibilitdt zu erhohen,
hat der ContiTech VC Einkauf mit
seinem Lieferanten in Dongguan
vereinbart, dass ein Pufferlager in
Hohe von sechs Wochen (auf Kos-
ten und Risiko des Lieferanten) in
Hannover bei Schenker liegt. Die-
ses Pufferlager gibt dem Kunden
ContiTech VC die notwendige Fle-
xibilitat, bei kurzfristigen Produkti-
onserhdhungen sofort reagieren zu
konnen. Somit ist ein dem Just-in-
Time dhnliches Anlieferverfahren
auch mit chinesischen Lieferanten
durchaus moglich.

Fazit

Das Beispiel zeigt sehr anschau-
lich, dass produktionssynchrone
Anlieferverfahren, Kostenreduzie-
rung durch den Einsatz einer welt-
weiten Lieferantenbasis und zuver-
lassige Qualitdt nicht isolierte und
zwangsldufig sich widersprechen-

GPS/AHK/SCHENKER:
Erfolgreiches Teamwork

Wenn deutsche Einkdufer in
China Potenzial entdecken und
erste Kontakte zu chinesischen
Lieferanten aufgenommen ha-
ben, dann stellt sich sehr schnell
die Frage nach der organisatori-
schen Positionierung. Wie kann
ich meine Logistik realisieren
und meine Flexibilitat erhalten,
wer fiihrt regelmaflige Qualitats-
inspektionen durch, wer stellt
eine reibungslose Auftragsab-
wicklung sicher? ,Eigene Leute
vor Ort” lautet meist die Antwort,
jedoch ist dies in den meisten Fal-
len nicht effektiv und auch nur
fiir eine begrenzte Anzahl von
Firmen finanziell tragbar.

Die Delegiertenbiiros der Deut-
schen Wirtschaft in Shanghai
und Guangzhou kooperieren seit
drei Jahren mit dem Unterneh-
men Global Procurement Servi-
ces (GPS). Im Rahmen dieser Zu-
sammenarbeit werden gesamte
Einkaufsprozesse wie Lieferanten-
suche, Audits, Auftragsabwick-
lung, Qualitatskontrolle oder Re-
klamationswesen fiir eine rasch
wachsende Zahl deutscher Un-
ternehmen in China betreut.
Der logistische Part wird dabei
von der Firma SCHENKER {iber-
nommen.

Kontakt

Delegiertenbiro der

deutschen Wirtschaft Shanghai
29/F POS Plaza, 480 Pudian Road
Pudong - Shanghai 200010

Tel. +86-21-5081-2266

Fax +86-21-5081-2009

E-Mail office@ahksha.com.cn

Global Procurement Consulting
Hagersteig 49

34346 Hann.Minden
Tel.+49-5541-31220

Fax +49-5541-31231

E-Mail germany@gps-logistics.com

de Strategien darstellen. Mit den
richtigen Partnern und mit den
richtigen Abldufen, Werkzeugen
und Vereinbarungen sind Qualitat,
Kostenreduzierung und Zuverlds-
sigkeit durchaus unter einen Hut
zu bringen. Wilfried Krokowski



INTERNATIONALE EINKAUFSPRAXIS

Checkliste Global Sourcing in Asien

1.

Welche Bedeutung hat der inter-
nationale Einkauf (Global Sour-
cing) im Unternehmen?

. Welche Produkte (Produktport-

folio) bieten sich zum Bezug im
Fernen Osten an?

. Gibt es bereits eigene Produkti-

onsstandorte oder Vertriebsor-
ganisationen in diesen Lindern
und werden diese Quellen fir
den Beschaffungsbereich ausrei-
chend genutzt?

. Gibt es Uberlegungen, mit den

eigenen Produkten den asiati-
schen Markt zu erschlief3en?

. Erscheint ein gemeinsames Vor-

gehen von Marketing/Vertrieb
und Einkauf in diesen Lindern
sinnvoll?

Kann ein moglicher Lieferant
mehralsnurTeileliefern (gemein-
same Entwicklungen, gemein-
samer Vertrieb, Joint Venture)?
Ist ein entsprechendes Pro-
jektteam gebildet worden und
haben die tibrigen Abteilungen
(Produktion, Qualitdt, Entwick-
lung) die gleichen Vorgaben wie
der Einkauf?

Stehenin der Budgetplanungent-
sprechende Mittel (Reisekosten,
Kosten fiir lokale Einkaufsbiiros
etc.) fiir Global Sourcing-Aktivi-
taten zur Verfiigung?

Werden die internen Verfahrens-
abldaufe (Cash flow, Warenein-
gangskontrolle, Logistik, Liefer-
zeiten etc.) auf einen moglichen
weltweiten Materialbezug tiber-
priift und angeglichen?

Online- Informationsquellen

Delegiertenbiro der Deutschen
Wirtschaft / AuBenhandelskammer
Shanghai:

www.ahksha.com.cn

Global Procurement Services:
www.gps-logistics.com

Alibaba Informationsdatenbank:
www.alibaba.com

China-Sources Informationsdaten-
bank:

www.chinasources.com

Wan Fang Data Informationsdaten-
bank:

www.wanfangdata.com.cn
Aktuelle Wirtschaftsinformationen
und Messetermine:
www.china-vision.de
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Beschaffungsbereich Zusammenarbeit mit Lieferanten
1. Ist die strategische Ausrichtung 1. Welche Formen der Zusammen-
des Beschaffungsbereiches in arbeit kann mit internationalen
jungster Zeit mit den Unterneh- Lieferanten angestrebt werden?
menszielen abgestimmt wor- 2. Ist die Geschéftsfihrung bereit
den? die Lieferantenkontakte im Fer-
2. Liegen dem FEinkauf entspre- nen Osten zu pflegen und aus-
chende Informationen {iber in- zubauen?
ternationale Beschaffungsmirkte 3. Sind die Spezifikationen oder
vor? Zeichnungen in englischer Spra-
3. Hat der Einkauf entsprechendes che vorhanden?
internationales Know-how? 4. Sind bei der Lieferantenauswahl
4. Sind entsprechende englische alle beteiligten Stellen als Team
Sprachkenntnisse vorhanden? eingebunden oder arbeitet jede
5. Werden ausreichend Informati- Abteilung fiir sich?
onstrager und Vorbereitungsse- 5. Gibt es einen abgestimmten Plan
minare vom Einkauf genutzt? fiir die Lieferantenbetreuung?
6. Ist der strategische Einkauf weit- 6. Gibt es ein abgestimmtes Anfor-

gehend vom administrativen
Geschift entlastet?

derungsportfolio fiir die Liefe-
rantenauswahl?

Messetermine Januar bis Marz 2003
Januar 2003

Hongkong Hongkong Toys & Games Fair

Hongkong Fashion Week
Hongkong Hongkong International Stationery Fair
Februar 2003

Hongkong HKIFFF

International Fur and Fashion Fair

International Exhibition of Machinery and
Accessories for Furniture Production, Upholstery and

International Trade Fair for Car-Workshop and Service
Station Equipment, Auto-Spare Parts and Accessories

International Door & Windows, Construction

China International Clothing and Accessories Fair
Hongkong International Machine Tool, Linkage

Industry, Plastics & Packaging Exhibition

International Exhibition for Production & Processing
Internationale Messe fuir Bauwesen, Baumaterial &

International Automotive Maintenance & Testing

International Textile & Clothing Technology and International Textile &

South China International Dental Equipment &

Hongkong Education & Careers Expo
Shanghai  Woodmac/
25.-28.02. FurniTek China
Furnishings
Marz 2003
Peking Automechanika
China
Peking WINDOOR
Equipment & Technology Fair
Shanghai  CHINAFLOOR DOMOTEX asia/CHINAFLOOR
Peking CHIC
Hongkong/ LINKIN
SWG
Shanghai ~ Woodwork Woodworking Machinery Fair China
Shanghai
Shanghai  LIVEXPO
SHANGHAI of Livestock and Poultry
Peking Cc&US
Kommunale Dienstleistungen
Peking Auto Service/
Maintexpo China Equipment & Tool Exhibition/Auto Supplies
Hongkong Packaging Exhibition
Hongkong Plastics Exhibition
Dongguan
Clothing Technology and Equipment Fair
Kanton Dental South
China Expo & Technology Expo & Conference
Conference
Hongkong HKUS International Jewellery Show
Shanghai  SIOF Shanghai International Optics Fair
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vwd :asien.

News von lhrem
Wachstumsmarkt.

Sofort wissen, was sich in der Region tut: Aus ,,ChinaContact
exklusiv® mit ,,vwd stidostasien wird zum 1. Januar 2003
»vwd:asien“ - das umfassende Informationsprodukt fiir das
Asiengeschaft.

e Print: wochentlicher Newsletter mit topaktuellen Berichten
und Analysen

e E-Mail: taglicher Newsletter mit Wirtschaftsnachrichten aus
der Region

e Internet: Profi-Recherche im Online-Archiv mit 7.000 Artikeln
zum Asiengeschaft

e Updates: Sonderhefte zu den Top-Themen und Wachstums-
branchen in Asien

Testen Sie ,,vwd:asien® jetzt kostenlos

einen Monat lang! Ein regelmafiges e s g
Business-Guide China

Abonnement erhalten Sie als Mitglied
von OAV, AHK Shanghai oder Asien-
Pazifik-Forum Berlin zum Vorzugspreis
von 26 (statt 29) Euro pro Monat.

Absatz » Einkau « Kooperation
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Und wenn Sie bis zum 31. Januar 2003
abonnieren, bekommen Sie von uns
kostenlos den ,,Business-Guide
China“: 220 Seiten Tipps und
Erfahrungsberichte zu Absatz, Einkauf
und Kooperation.

Das Special “Sourcing in Asien
2003” wurde in Kooperation
mit dem Delegiertenbiiro der
Deutschen Wirtschaft Shanghai
und Global Procurement
Consulting (GPS) erstellt.

| Jetzt abonnieren | 06196-405-301 | www.vwd-asien.de |

making information intelligent.
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