BADEN-WURTTEMBERG & CHINA

Unternehmen & Mdéirkte

Vom Tempo »erschlagenc

»Ich habe erwartet, in Chengdu Bambus-
hiitten vorzufindenc, erzahlt Peter Kiesling,
»Beim Blick aus dem Hotelfenster habe ich
jedoch nur >Wolkenkratzer« gesehen.« Der
Inhaber der Kiesling Fahrzeughbau GmbH
aus Dornstadt-Tomeringen war erstmals
in China, wo er sich im Rahmen einer von
Baden-WiirttembergInternational Anfang
September organisierten Unternehmerrei-
seein Bild ibermégliche Konkurrenten fiir
seine Firma machen wollte.

VonNanjing ging die Reise iber Cheng-
duundHangzhounach Shanghai. Am Ende
der Reise sagt Kiesling, dass er von dem
»brutalen Tempo« der chinesischen Ent-
wicklung »erschlagen« sei. Ebenso von der
in Deutschland kaum vorstellbaren GroRe
der Stidte. Und er ist sich mit seinen Kolle-
gen aus den anderen Unternehmen einig:
Demvon Chinain den vergangenen Jahren
Erreichten miisse Respekt gezollt werden.
Lars Heinz, Geschiftsfiihrer der Neulin-
gener Jorg Heinz GmbH & Co. KG, einem
Herstellervon exklusivem Schmuck, ist vor
allem der»Hunger der Chinesen«aufgefal-
len, wie er es nennt. »Die Deutschen sind
dagegen ohne Antrieb«, meint er. Frank
Wolf, Geschiftsfiihrer der Dr. Hartmann
Chemietechnik, Vaihingen/Engz, sicht
aber auch die Probleme, vor denen das
Land steht. Nirgends habe er eine solche
Konzentration von Edelboutiquen wie in
den chinesischen Stadten gesehen, erginzt
JorgHeinz, undauch nichtso viele Porsche
auf den Strafien. Gleichzeitig sei aber die
Kluft zwischen sehr reich und sehr arm zu
spliren gewesen, so Frank Wolf. Und dann
ist da noch das »Bauproblemc, das die Un-
ternehmer aus Baden-Wirttemberg um-
treibt. Aus dem »Land der Hiuslebauer«
kommend, machen sie sich angesichts des
lberall erlebten Baubooms Gedanken (iber
eine mogliche Immobilienblase,

Nach Chinaorientieren. Wichtigerist aber,
dass die Unternehmer am Ende ihrer Reise
einhellig zu dem Schluss kommen, dass sie
sich »in Zukunft Richtung China orientie-
ren mussen«, wie es Peter Kiesling stellver-
tretend fiir alle formuliert,

Dassieht fiir jedes Unternehmen anders
aus. Fiir Werner Helmstiadter, Geschiifts-
fiihrer der He-Val Wirmetechnische Kom-
ponenten GmbH, Elztal, und einziger in
der Gruppe, der nicht das erste Mal das
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Land besucht hat, ist China bereits seit
vielen Jahren Beschaffungsmarkt: Mes-
singkomponenten wie Ventile, Wirmeaus-
tauscher, Absperrhdhne fiir die in seinem
Unternehmen gebauten Bodenheizungen
kauft er dort ein. Seine Erfahrung ist, dass
das Geschiift, das er {iber ein chinesisches
Exportbiiro abwickelt, fiir beide Seiten er-
folgreich ist, wenn ein Vertrauensverhélt-
nis aufgebaut wird und ein guter personli-
cher Kontakt zu den Herstellern besteht.

Losungen zur Einsparung von Energie
sind seit jliingstem ein neues Geschaftsfeld
der Elztaler Firma, So wollte sich Helm-
stddter bei dieser Reise vor allem {iber den
LED-Markt informieren und meint, gute
Chancen zu haben, auch in diesem Sektor
mit chinesischen Herstellern ins Geschéft
zu kommen.

Sprache ist ein Problem. So konkret sieht
es bei Frank Wolf noch nicht aus, obwohl
Wasser und dessen Qualitit in China ein
grofies Themasindundsein Unternehmen
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»Wolkenkratzer« statt Bambushiitten

indiesem Bereich Losungen anbieten kann.
Aber »wir haben noch gentigend Wachs-
tumspotenzial in Europa, China brauchen
wir heute nicht unmittelbar«, Irank Waolf,
der festgestellt hat, dass es schwierig ist, in
China Verhandlungen chne Chinesisch-
Kenntnisse zu fiihren, meint, der Markt
werde fiir ihn in fiinf Jahren interessant
werden. »Wir miissen es strategisch ange-
hen.« Jetzt will er erst einmal einen guten
chinesischen Ingenieur, der an einer deut-
schen Universitét studiert hat, Ainden, die-
sen in sein Unternehmen einfiihren und
dannlangfristigdaran gehen, Geschiftsbe-
ziehungen mit China aufzubauen.

Sich tiber den Markt informieren woll-
te auch der Schmuckfabrikant Lars Heinz,
der zugibt, dass China fiir seine Firma bis-
her ein »weiller Fleck« war, obwohl das
Unternehmen seine Kollektionen in den
benachbarten asiatischen Lindern bereits
verkauft. Uberzeugen konnte ersich davon,
dass Luxus in China gefragt ist. So diirfte
es nur eine Frage der Zeit sein, wann ed-
ler Heinz-Schmuck auch in chinesischen
Geschéften zu haben sein wird. Lars Heinz
konstatiert ebenfalls das Verstandigungs-
problem und denkt daher dariiber nach,
iiberden Firmenpool von Baden-Wiirttem-
berg International in Nanjing einen Ein-
stieg in den Markt zu finden, zunichst in
den grofien Metropelen. »Wir brauchen
dazu jemanden, der die Chinesen verstehte,
soLars Heinz. Und dasim doppelten Sinne:
sprachlich und hinsichtlich Mentalitit und
Erwartungen an Schmuck.

Und Peter Kiesling ist mit der Erkennt-
nis nach Dormstedt-Tomerdingen zuriick-
gekehrt, dass ihm aus China zunichst
einmal keine grofie Konkurrenz entsteht.
Der chinesische Kiihlfahrzeugbau sei ein
Massenmarkt, hat er festgestellt. Hingegen
baut sein Unternehmen Fahrzeuge, die
auf die spezifischen Wiinsche der Kunden
zugeschnitten sind. Kiesling hat sich aber
vorgenommen, in Zukunft regelmiRig
nach China zu reisen und weiter zu son-
dieren, ob Zulieferungen von Teilen mog-
lich sind. Sein Fazit ist: »Das Geschift wird
immer globaler. Um im Wettbewerb ~auch
mit chinesischen Herstellern - bestehen
zu kdnnen, miissen wir unsere Fertigung
weiter rationalisieren. Und diirfen die chi-
nesische Entwicklung nichtaus den Augen
verlicren.« H pt
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