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Der China-Business-Plan

Unser Interview-Gesprachspartner Thomas Schiirch ist schon seit langerer Zeit in China tatig.
Durch seine Tatigkeiten «vor Ort» kann er die jetzige Unternehmersituation bestens beurteilen

und einschatzen.
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Thomas Schiirch
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nbs. Ein Unternehmen maéch-
te den Schritt in den chinesi-
schen Markt wagen. Welches
sind die wichtigsten Voraus-
setzungen eines Unterneh-
mers und eines Unterneh-
mens?

@
-
-
i @
@
=

Die wichtigste Voraussetzung zum
Gelingen des China-Investments ist
ein realistischer, sorgfaltig durch-
dachter Business-Plan. Die Hauptur-
sache, wieso ca. 45% der westlichen
KMUs in China innerhalb der ersten
2 Jahre scheitern, ist auf zu eupho-
rische Business-Plane zurtickzufih-
ren, die den hohen Erwartungen in
den Chinesischen Markt nicht ge-
recht werden. Dies ist jedoch nicht
verwunderlich, da wir fast taglich
ebenso euphorische Berichte von
«China-Gurus» und aus den Medien
vernehmen. Zu schnell plappert jeder
jedem nach. Unternehmen, die somit
nicht vor Ort in China prasent sind,
gelten schnell als global nicht kon-

kurrenzfahig und gar als risikolos hin-
terwaldlerisch. Management- Teams

stehen somit unter erheblichem
Druck, ebenfalls in China zu inves-
tieren. Dies sichert namlich auch
den eigenen Management-Stuhl, da
selbst bei scheitern des Abenteuers
China der eigene Management-Pos-
ten als sicher gilt. Ware man mit einer
Investition beispielsweise in Russ-
land gescheitert, wiirde man ersetzt
werden, da es ja viel potentzieller ge-
wesen ware, in China zu investieren!
Und so investieren viele KMUs und
Grossunternehmen ins ferne China.
In der Hoffnung, im heiligen Land, in
dem die Baume bis in den Himmel zu
wachsen scheinen, auch noch ein er-
hebliches Stlick vom 1,2 Milliarden-
Menschen-Kuchen abschneiden zu
kénnen. Natrlich gibt es sehr viele
gute Grinde, in China zu investie-
ren, aber Vorsicht ist geboten, denn
China kann ohne durchdachten und
gut angepassten Business-Plan sehr
schnell teuer werden. Denn nicht sel-
ten endet das China-Investment im
teuren «Joint-(Ad)venture».

Welche Faktoren bestimmen
schlussendlich den Erfolg ei-
nes Unternehmens in China?

Nebst der richtigen Produkte-Wahl
und deren Anpassung am lokalen
chinesischen Markt sind die Mitar-
beiter und zugleich der Standort die
wichtigsten Faktoren um erfolgreich
zu sein. China’s Boom hinterlasst
bereits heute tiefe Spuren im lokalen
Artbeitsmarkt. Qualifiziertes Personal
wird immer schwieriger zu rekrutieren
und langfristig an das Unternehmen
zu binden. Unternehmen die sich in
einem der vielen Industrieparks aus-

serhalb der Grossstadte niederlas-
sen, geniessen finanziell und steu-
erlich zwar sehr viele Vorteile, haben
jedoch erhebliche Mihe. gut qualifi-
zierte Ingenieure/Mitarbeiter fur sich
zu gewinnen. KMUs sind deshalb
besser beraten, wenn sie sich in
einer Grossstadt, in einem der klei-
neren Fabrikgebaude niederlassen.
Dies ist im Vergleich zu den ausser-
halb liegenden Industrieparks zwar
etwas kostspieliger, jedoch erhalten
Sie die besseren Mitarbeiter, da Sie
durch den bequem zu erreichenden
Standort wesentlich attraktiver sind.
Far Massenproduktionen hingegen
sind die Industrieparks ausserhalb
bestens geeignet, da man Personal
aus der Agglomeration einstellen
kann. Bei der Rekrutierung des Ma-
nagements jedoch sehen sich viele
Unternehmen mit der Schliisselfrage
konfrontiert: «Stellen wir einen west-
lichen Manager ein oder lieber einen
lokalen Manager?» China’s Gross-
stadte bieten heute eine interessante
Auswahl auslandischer Manager, die
oft sogar ein bisschen Chinesisch
sprechen. Diesen gegenuber stehen
vermehrt auslanderfahrene lokale
chinesische Manager, die sich um
dieselben Positionen bewerben. Der
Entscheid fallt oft jedoch nicht basie-
rend auf deren in der Vergangenheit
erzielten Erfolgen im Markt vor Ort,
sondern hangt leider allzu oft von der
«Interkulturalitdt» des Mutterhauses
ab. Viele Mutterhdauser haben oft
nicht den Mut oder das Vertrauen,
einen lokalen chinesischen Manager
vor Ort einzustellen, da die Kommu-
nikation und der Informationsfluss
wahrscheinlich anders verlauft als
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mit einem Deutsch sprechenden Ma-
nager. Als Grundsatz gilt hier, dass,
wenn die Entscheidungstrager lhrer
Kunden einer westlichen Firma an-
gehdren oder gar Auslander sind,
Sie mit einem westlichen oder gar
schweizerischen Manager besser
bedient um die typischen Schweizer
Qualitaten erfolgreich zu reprasen-
tieren. Sind die Entscheidungstrager
und Kunden chinesisch, sind loka-
le Manager wesentlich effizienter.
Mutterhauser sollten sich aber so
oder so bemihen und 6fter vor Ort
prasent sein, um eingehende Infor-
mationen und Marketingindikatoren
besser und bereits zu einem friihen
Zeitpunkt richtig zu verstehen.

Wie ist das prozentuale
Verhaltnis zwischen den
Unternehmen welche Erfolg
haben und den Unternehmen
welche scheitern?

Innerhalb der ersten 2 Jahre schei-
tern ca. 45% aller auslandischen
KMUs in China. Zwischen dem zwei-
ten und fuinften Jahr in China sind es
lediglich noch ca. 15% die es nicht
mehr schaffen.

Wenn ein Unternehmen in
China scheitert, welche Prob-
leme sind im Allgemeinen
dafiir verantwortlich?

Hauptgriinde sind wie bereits er-
wahnt zu hohe Erwartungen und un-
professionell erstellte Business-Pla-
ne. Oft wird der Business-Plan und
die Marktanalyse auch erst mit der
Anstellung des General Managers
fur China verbunden und von diesem
als seine erste Amtshandlung selbst
erstellt. Kandidaten sehen sich somit
bereits wahrend der Einstellungsge-
sprache gezwungen der westlichen
China-Euphorie zu folgen, ansonsten
deren Anstellungschancen sich stark
verringern. So geniesst man dann im
Mutterhaus rosige Power-Point-Pra-

sentationen, die wie erwartet allen
euphorischen Erwartungen gerecht
werden. Man sieht sich bestatigt, den
richtigen Manager mit «Biss» einge-
stellt zu haben. Der Schmerz lasst
jedoch nicht lange auf sich warten.

Lohnt es sich fiir ein KMU
tiberhaupt, in China zu pro-
duzieren? Wenn ja, auf was
muss besonders geachtet
werden?

Die Produktion fir ein KMU vor Ort
in China sollte sich eher auf die
End-Fertigung beschréanken, um
den kundenspezifischen Anforde-
rungen vor Ort gerecht zu werden.

Aber vor allem um Qualitat und

Kopierschutz zu gewahren. Das
Engineering und die Forschung
der wichtigsten und grundlegenden
Komponenten sollten jedoch Kklar
in der Schweiz verweilen. Grossin-
vestitionen in teure neue Maschi-
nen sind oft nicht gerechtfertigt, da
diese meist sowieso sehr bedie-
nungs- und wartungsarm sind. Die
Bedienungskosten durch billigere
chinesische Mitarbeiter rechnen
sich somit nicht immer. Bei Mas-
senproduktion mit grossem manu-

ellem Anteil ist die Produktion in
China jedoch klar vorteilhaft. Wenn
China zum Produktionsstandort fiir
Asien oder gar die ganze Welt auf-
gebaut werden soll, dann macht die
Investition in China natiirlich abso-
lut Sinn. Es sollte in diesem Falle
aber auch ein Schweizer Vertreter
des Mutterhauses vor Ort ansas-
sig sein, um die Qualitatskontrolle
vor Ort in China zu gewabhrleisten.
Aber nochmals sei hier erwahnt,
dass das Ingenieurwesen und die
Forschung nach wie vor in der
Schweiz verweilen sollte, um Ko-
pierschutz und Swiss-Engineering
zu gewabhrleisten.

Wie lange muss ein Unier-
nehmen in China prasent
sein, damit es sich im Markt
gut positionieren kann?

Ich habe viele Firmen gesehen, die
sofort sehr erfolgreich waren. An-
dere sind nach 10 Jahren noch im-
mer in den roten Zahlen. Dies ist oft
auch eine strategische Frage des
Mutterhauses und sogar Bestand-
teil eventueller Abschreibungsmaog-
lichkeiten. Aber grundsatzlich sollte
man aber schon das Ziel haben,
den break-even nach 3 Jahren zu
erreichen. Die Marktpositionierung
hangt naturlich stark vom Marketing
ab. Doch nach 5 Jahren kann man
sich sicherlich als etabliert anse-
hen.

Gibt es Branchen, welche
tiberdurchschnittlichen
Erfolg haben?

Konsumgdter (inkl. Luxuskonsum-
glter), Logistik und Supply-Chain
Anbieter, Nahrungsmittel Hersteller
/ Vertreiber, Maschinenbau (meist
jedoch wenn nicht nur der chinesi-
sche Binnenmarkt bedient werden
soll, sondern auch ganz Asien-Pazi-
fik), Informatik, Versicherungen und
beratende Dienstleister (Anwalte,
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Personalberater,
etc.).

Marktanalysten

Wie sieht die langfristige
Entwicklung der chinesischen
Wirtschaft aus? Welche Chan-
cen und Risiken bestehen?

Der Boom wird ganz klar anhalten,
denn es gibt nicht viele Alternativen
zu China. Zudem haben viele KMUs
und Grossunternehmen bereits kraf-
tig in China investiert. Diese Inves-
titionen werden nicht einfach so in
beispielsweise Indien wiederholt.
Zuerst muss sich das Abenteuer Chi-
na auszahlen. Indien hat, obschon
ahnlicher Population und niedrigem
Lohnniveau, wesentlich schlechtere
Karten um Investitionen anzuziehen,
da es Uber eine sehr schlechte In-
frastruktur und eine sehr lahme Bu-
rokratie verfligt. Indien hat aber eine

enorm hohe Arbeitslosigkeit, welche
am besten mit Produktionsfabriken
eingedammt werden konnte. So
wie es eben China richtig vormacht.
Stattdessen hat sich Indien jedoch
auf IT konzentriert. Indiens IT-Bran-
che macht heute aber nicht einmal
2% dessen Brutto-Inland-Produktes
aus. China’s-IT-Industrie ist zudem
auf demselben Niveau und hat sogar

héhere jahrliche Steigerungsraten.
Also die Chancen fiir China stehen
auch fir die nachsten 10 Jahre sehr
gut.

Wie schiatzen Sie die Umwelt-
probleme, insbesondere die
Energieprobleme, in China
ein? Besteht die Gefahr, dass
in nachster Zeit ein Energie-
engpass in China eintreten
konnte?

In der Tat stellt dies bis anhin fir die
Produktionsbetriebe ein Problem
dar. Viele Firmen mussten lhre Ar-
beitsschichten den Energiekapazi-
taten anpassen. Laut Aussagen der
chinesischen Regierung soll dieses
Problem im Jahre 2007 jedoch beho-
ben sein. Man darf gespannt sein. Im
Jahre 2006 stieg der nationale En-
ergieverbrauch auf 2,730 Milliarden

Kilowatt, was einer Steigerung um
11% zum Vorjahr entspricht. Dieser
Trend ist, aufgrund des ungebroche-
nen Wirtschaftswachstums, jahrlich
natdrlich steigend.

Man hoért auch immer wieder
von menschenrechtlichen
Problemen (Folter, Minder-
heitenverfolgung etc.). Ist es

fir ein auslandisches Unter-
nehmen sinnvoll, ethische
Grundsatze klar zu vertreten
oder konnte sich dies fiir den
Markteintritt negativ auswir-
ken?

Unternehmer und  Unternehmen
Uberlassen solche Fragen lieber der
Politik und den Medien, welche zu
diesen Themen wesentlich mehr Ein-
fluss nehmen. Ein Unternehmen und
das verantwortliche Management vor
Ort in China sollten jedoch sicher-
stellen, dass in der eigenen Firma
die Arbeitsbedingungen human und
koharent der globalen Firmenethik
und Sicherheitsmassnahmen ent-
sprechen.

Es wird auch von mafiosen
Organisationen in China
gesprochen. Wie stark sind
diese tatsadchlich vertreten?

Solche Einflisse stellen wir, wenn
eigentlich, nur auf chinesische Fir-
men fest. Natlrlich gibt es verschie-
dene Wege in China Geschafte zu
machen, diese nutzen aber auch
viele westliche Firmen. Getreu dem
Sprichwort: «Der chinesische Fisch
hat nicht gerne klares Wasser».

Vielen Dank fir das Gesprach.

Kontakt

Swiss-ASIA Consulting (China) Ltd.
Level 23, Hua Xia Bank Tower
256 Pudong Nan Lu, Pudong,

200120 Shanghai
China
Tel. +86 215115 0350
Fax + 86 21 5115 0351
thomas.schuerch@swiss-asia.com
WWW.SWiss-asia.com
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