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5.2.7 Strukturelle Umsetzung des Chinaeinkaufs 

von Jürgen Kracht und Thaddäus Müller 
Fiducia Management Consultants 

5.2.7.1 Deutsche Einkäufe aus China im Wachstum 
Auch wenn Chinas Wirtschaft mit Beginn der Krise zum Ende des Jahres 2008 
Wachstumseinbußen verzeichnen musste, scheint in den letzten Jahren der Zuwachs 
keine Grenzen mehr zu kennen: Mit jährlichen Bruttoinlandsproduktzuwächsen von bis 
zu 9 % hat China Platz zwei der weltweit grössten Volkswirtschaften erreicht (auch für 
das Krisenjahr 2009 rechnen Experten mit einem Wachstum zwischen 5 und 7 %) und 
hat Japan und Deutschland auf die Plätze verwiesen. Eine der Hauptantriebskräfte die-
ser Entwicklung ist das Exportwachstum, das zusätzlich über lange Zeit von China 
durch eine liberale Mehrwertsteuerrückerstattungspolitik unterstützt wurde: Von 2006 
bis 2007 nahmen z. B. die chinesischen Elektronikexporte um 32,0 %, Bekleidungsex-
porte um 24,1 % und die Möbelexporte um 28,0 % zu. 
Für Deutschland ist China zum wichtigsten Handelspartner in Asien geworden. Diese 
Entwicklung setzte sich im vergangenen Jahr ungebremst fort. Am auffälligsten hat 
sich die Struktur der Einkäufe aus China verändert: Während in der Vergangenheit 
überwiegend „einfache“ Fertigprodukte wie Textilien, Schuhe und Spielzeug gesourct 
wurden, verlagert sich der Schwerpunkt nun auf technologisch anspruchsvollere Pro-
duktkategorien wie Informations- und Nachrichtentechnik, Kunststoff, Metallerzeug-
nisse, elektronische Komponenten und Bauelemente. 
Dieses neue Angebot macht den chinesischen Beschaffungsmarkt für eine neue Gruppe 
von Unternehmen interessant: Mittelständische Industrieunternehmen, die durch den 
Zukauf von Komponenten/Bauteilen Kostensenkungspotenziale realisieren möchten. 
Der Kostenvorteil Chinas ist neben den niedrigen Industrielöhnen auch auf günstige 
Preise für Vorprodukte, niedrige Start- und Betriebskosten für Fabriken und Steuerer-
leichterungen für bestimmte Industrien zurückzuführen. Neben dem Kostenvorteil ha-
ben in den letzten Jahren auch das Qualitätsniveau und die Zuverlässigkeit der chinesi-
schen Zulieferer zugenommen. 

5.2.7.2 Einkauf ohne eigene Präsenz in China 
Der Besuch von Messen ist häufig der erste Schritt zum Einkauf. In China gibt es eine 
Vielzahl von Fachmessen, auf denen man gezielt Lieferantenkontakte knüpfen kann. 
Eine Herausforderung ist das Finden der „richtigen“ Messe – es gibt eine wahre Flut an 
Messen, da viele Regionen versuchen, sich als Messestandort zu profilieren. 
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Im Gespräch am Messestand lässt sich zwar ein erster Eindruck über den technologi-
schen Stand der Zulieferer gewinnen, für eine abschließende Bewertung von Lieferan-
ten reicht ein Messebesuch aber oft nicht aus. Hierfür sollten die Produktionsstätten 
potenzieller Lieferanten in jedem Fall persönlich besucht werden, denn oft wirken Zu-
lieferer zwar auf den ersten Blick professionell (professioneller Messestand, gute In-
ternetpräsenz, Referenzen, qualifiziertes Verkaufspersonal), bei einem Besuch ergibt 
sich dann aber ein völlig anderes Bild. Auf DIN ISO- oder QS-Zertifizierungen sollte 
man sich nicht blind verlassen. Zudem ist ein Besuch die einzige Möglichkeit heraus-
zufinden, ob man mit einem Zwischenhändler oder dem wahren Hersteller verhandelt. 
Sprachliche Probleme stellen nach wie vor eine Herausforderung für Einkaufsreisen in 
China dar. Die Größe des Landes, die schlechte Infrastruktur und kulturelle Besonder-
heiten machen Firmenbesuche sehr zeitaufwändig. Der finanzielle und zeitliche Auf-
wand einer Chinareise von Europa aus sollte daher in keinem Fall unterschätzt werden. 
Herausforderungen bei der Einkaufsabwicklung von Deutschland gibt es bei Verhand-
lungen, Rechnungen, Verschiffung etc., v. a. wenn Änderungen oder Probleme auftre-
ten, können räumliche Entfernung, Zeitverschiebung, fehlende Chinaerfahrung sowie 
sprachliche und kulturelle Barrieren ein Eingreifen erheblich erschweren. 

5.2.7.3 Bezug über Zwischenhändler 
Umfangreiche Reisen sowie die beschriebenen Abstimmungsprobleme kann man mi-
nimieren, indem man über einen Zwischenhändler einkauft. Solche „Trading Compa-
nies“ sind in China/Hongkong omnipräsent, professionelle und seriöse Firmen sind an 
die Zusammenarbeit mit westlichen Unternehmen und deren Anforderungen gewöhnt. 
Das Hauptmerkmal dieser Vorgehensweise besteht darin, dass man normalerweise 
nicht in direktem Kontakt zum chinesischen Hersteller steht, sondern lediglich mit ei-
nem Mittelsmann, welcher die Koordination und Abwicklung übernimmt. Umfragen 
haben ergeben, dass Händler in China durchschnittlich eine Marge von ca. 15 % auf 
den Herstellerpreis berechnen (natürlich abhängig vom Produkt). 
Die Vorteile dieser Einkaufsvariante sind ein hohes Maß an Flexibilität und der geringe 
administrative Aufwand. Problematisch ist der fehlende Kontakt zum Hersteller, wo-
durch es unmöglich wird, die Qualität des Lieferanten vorab zu überprüfen. Außerdem 
werden Produktentwicklungen immer über den Umweg des Händlers an die produzie-
rende Firma weitergegeben, womit i. d. R. ein Informationsverlust verbunden ist. 
Zusammenfassend kann gesagt werden, dass ein Zwischenhändler bei geringen Ein-
kaufsmengen, bei Einmalgeschäften (z. B. saisonal nachgefragte Ware) und bei einfa-
chen Fertigprodukten (z. B. Werbeartikel, Spielzeug) eine effiziente Alternative dar-
stellt. Bei steigender Komplexität und größeren Qualitätsanforderungen an die Pro-
dukte sollte nach Alternativen gesucht werden. 



Strukturelle Umsetzung des Chinaeinkaufs (von Jürgen Kracht und Thaddäus Müller) 219 

5.2.7.4 Einkauf über eine eigene Vertretung in China 
Mit wachsendem Umfang, mit steigender Komplexität der Produkte und bei einem 
längerfristig geplanten Engagement kann sich die Gründung einer Vertretung in China 
lohnen. Im Rahmen des Einkaufs können insbesondere folgende Funktionen effizient 
und umfassend von einer Vertretung übernommen werden: 

• Suche nach neuen Zulieferern und Produkten (Messe- und Firmenbesuche, 
Factory Audits), 

• Laufende Qualitätskontrolle (Inspektionen vor/während der Produktion, Ab-
schlussinspektion), 

• Technischer Support (Hilfestellung beim Herstellungsprozess) sowie 
• Troubleshooting (Probleme mit Hersteller, Order Processing, Zoll). 

Diese Aufgaben erfordern die regelmäßige Präsenz eines erfahrenen Mitarbeiters vor 
Ort. Grundsätzlich fungiert die Präsenz als Schnittstelle zwischen der Zentrale in Eu-
ropa und den chinesischen Herstellern. Je nach gewählter Rechtsform kann die Opera-
tion auch das Order Processing sowie die Preisverhandlungen/den Vertragsabschluss 
übernehmen – gerade letzteres belassen aber viele westliche Unternehmen zwecks bes-
serer Kontrolle in der Zentrale. 
Bei Betrachtung der möglichen Aufgaben wird deutlich, dass eine Präsenz v. a. für 
Unternehmen in Frage kommt, die aus China große Mengen oder technisch anspruchs-
volle Produkte einkaufen sowie Produkte mit kurzen Produktzyklen oder häufigen 
technischen Änderungen beschaffen. Dies gilt insbesondere für Unternehmen, die sich 
aus strategischen Gründen nach China orientieren und überlegen, Teile der eigenen 
Wertschöpfung langfristig nach China auszulagern. 

5.2.7.5 Rechtliche Möglichkeiten einer Repräsentanz in China – Schwerpunkt 
Einkauf 

Für ein reines Exportgeschäft ist ein Repräsentanzbüro in China ausreichend. Ein sol-
ches darf in China zwar keine Geschäfte im eigenen Namen machen (z. B. Verträge 
unterschreiben, Rechnungen ausstellen), kann aber alle oben beschriebenen Funktionen 
wahrnehmen. Vertragspartner sind also Mutterfirma und chinesischer Lieferant. Eine 
interessante Erweiterung zu einer Repräsentanz stellt eine Handelsfirma in Hongkong 
dar, welche dann Vertragspartei werden kann. Die Grundzüge und Vorteile dieser Vor-
gehensweise werden weiter unten anhand einer Fallstudie vorgestellt. 
Wenn der gesamte Einkauf in China abgewickelt werden soll (Einkaufsvertrag zwi-
schen chinesischer Niederlassung und Lieferant), muss man eine Handelsfirma in 
China gründen, diese Variante erlaubt China seit dem Beitritt zur Welthandelsorgani-
sation (WTO) im Jahre 2005. 
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Fallstudie: Hongkong-Handelsfirma und Repräsentanz in China 
Ein hochspezialisierter europäischer Hersteller von elektronischen Komponenten und 
Bauteilen (Umsatz über 200 Mio. EUR, Kunden weltweit) hat bereits in den letzten 
Jahren diverse Zulieferteile aus China (vorwiegend aus der südchinesischen Provinz 
Guangdong, teilweise aus Shanghai) zugekauft und nach Europa zur Endmontage lie-
fern lassen. Die Auswahl der Zulieferer erfolgte weitgehend im Rahmen von Einkaufs-
reisen und Messebesuchen, auf denen Zulieferer kontaktiert und anschließend evaluiert 
wurden. Nach ersten positiven Erfahrungen weitete das Unternehmen den Einkauf in 
China durch die Auslagerung von zwei wichtigen Komponenten an chinesische Her-
steller langsam aus. Anfang 2007 wurde ein Repräsentanzbüro in Shenzhen gegründet. 
Der Gründungsvorgang dauerte wenige Wochen, angefangen bei der Suche nach einem 
geeigneten Büro, der Anmeldung und Registrierung bei den Behörden und dem Ein-
stellen eines lokalen Mitarbeiters. 
Das gegründete Repräsentanzbüro darf in China zwar keine Geschäfte im eigenen Na-
men abwickeln, die Bestellung und Bezahlung der Produkte erfolgt also über das Mut-
terunternehmen in Europa, dafür kann die Repräsentanz eine konstante Qualitätskon-
trolle vor Ort gewährleisten und den Dialog mit den Zulieferern leiten. Um den hohen 
Qualitätsanforderungen der Zukaufteile Rechnung zu tragen, wurde ein langjähriger 
Mitarbeiter des Einkaufs als Repräsentant nach China gesandt. Dieser fungiert zusam-
men mit einem chinesisch sprechenden Mitarbeiter als Kommunikationsschnittstelle 
zwischen Mutterwerk und chinesischen Zulieferern, darüber hinaus ist er für die Si-
cherstellung der Produktqualität zuständig und gibt den Zulieferern Hilfestellung be-
züglich technischer Details, Qualität und arbeitsorganisatorischer Abläufe. Eine wei-
tere Aufgabe des Repräsentanten besteht darin, nach neuen Zulieferern zu suchen und 
diese vor Ort zu auditieren. 
Parallel gründete das Unternehmen eine Handelsfirma in Hongkong. Die Gründung 
dauerte nur wenige Tage und erfolgte unter vergleichsweise geringem finanziellen 
Aufwand, da Hongkong keine Mindestkapitalvorschriften kennt. Im Rahmen dieser 
Struktur regelt die Handelsfirma die Auftragsabwicklung und Verschiffung. Vorteil 
dieser Firmenstruktur ist neben der einfachen Handhabung und der größeren rechtli-
chen Sicherheit auch ein möglicher Steuervorteil: Die Gewinnsteuer in Hongkong für 
Unternehmen liegt bei 16,5 % und basiert auf dem Territorialprinzip, das Erträge aus 
Offshore-Geschäften in Hongkong steuerfrei behandelt. Um ein Offshore-Geschäft 
handelt es sich dann, wenn die Auftragsabwicklung über die Handelsfirma in Hong-
kong erfolgt, der Lieferant und der Abnehmer ihren Firmensitz aber außerhalb Hong-
kongs haben und der Kaufvertrag ebenfalls nicht in Hongkong verhandelt wurde und 
abgeschlossen worden ist. 
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Besteht die Absicht, Fertigprodukte aus China direkt an den Kunden zu liefern 
(s. Abbildung 5-26, Option A), dann bietet eine Hongkong-Handelsfirma noch einen 
anderen interessanten Vorteil: Über Hongkong können die Waren direkt an den Kun-
den verschifft werden, ohne dass dieser den ursprünglichen Hersteller identifizieren 
und ansprechen kann (und umgekehrt). Das europäische Unternehmen kauft z. B. ein-
fache Systemprodukte fertig von chinesischen Lieferanten und liefert diese nicht zum 
Stammwerk sondern direkt zum Kunden (s. Abbildung 5-26, Option B). 
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Abbildung 5-26: Repräsentanzbüro in China und Handelsfirma in Hongkong 

Da eine physische Präsenz in Hongkong zur Abwicklung der Geschäfte nicht erforder-
lich ist, entschied sich das Unternehmen, die mit der Handelsfirma verbundenen Tätig-
keiten an einen externen Dienstleister zu übertragen. Dies war preiswerter und flexibler 
als die Gründung eines eigenen Büros, da so Fixkosten umgangen werden. 
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