Veranstaltung Einkauf in China
am 27. September 2006

Prasentation von Christian Rommel (ROX Asia Consultancy Ltd.,
Emsdetten) und Guido Steffen (Shanghai Hdhl Ind. Material Co.,
Ltd., Bad Iburg)

Teilnehmer der Veranstaltung sowie Interessenten, die nicht zur
Veranstaltung erscheinen konnten, sind herzlich eingeladen, sich mit den
Referenten in Verbindung zu setzen. Auf Anfrage werden Ihnen weitere
Informationen sowie die Prdsentation gerne zur Verfligung gestellt. Auf
den folgenden Seiten finden Sie weitere Informationen aus der Presse.

Kontaktaufnahme per E-Mail:
rommel@roxasia.com
guido.steffen@shanghai-material.com
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Suche nach einem
Partner ist schwer

China-Club in Miinster strickt Netzwerk

-sah- Miinster. Die Fahrte.
auf die die Referenten ihre
Zuhorer gelockt hatten, war
verfithrerisch:  Was st die
wichtigste China-Regel?™
stand plotzlich auf dem Bild-
schirm der Prdasentation. .Ja,
wir haben lange ttberlegt™, lei-
tete Guido Steffen iromisch
zur nidchsten Seite ber, wo
dann stand: .Es gibt keine Re-
gel.” Doch statt Regeln gab es
bei der Veranstaltung ,.Ein-
kauf in China" Berichte aus
der Realitiat. Das Kontaktnetz-
werk fur Unternehmer aus
Minster und Westfalen ,.Por-
ta-Asia — der China-Club aus
Miinster” war in den Rdumen
der Industrie- und Handels-
kammer Nord Westfalen Gast-
geber der Veranstaltung. Die
beiden Experten. Christian
Rommel, Geschiftsfithrer Rox
in Hong Kong sowie Guido
Steffen. Geschattstiihrer HdhL
in Shanghai. berichteten iiber

ihre langjihrigen Erfahrungen
in China.

JWarum wollen Sie nach
China? Die Frage nach der
eigenen Ziclsetzung sei der
erste Schritt. Zuden: sei s il-
lusorisch .nur Vorteile zu er-
warten”.  betonte  Christian
Rommel. Es gebe zwar eine
Bandbreite von Unternehmen,
jedoch nur drei Prozent dieser
Unternehmen verfigten auch
iiber eine eigene Website. ,,Ge-
nau den Partner zu finden.
der auf thr Profil passt. ist al-
so wie die bekannte Nadel im
Heuhaufen”, so Rommel, der
das Thema Zeit im Auge hatte.
So gebe es ein chinesisches
Sprichwort, das die Unter-
schiede zwischen Ost und
West auf den Punkt bringe.
.Die kleinste Zeiteinheit ist
ein Tag." Porta-Asia versteht

sich  selbst als eine Art
Tauschborse™ fir Infos tber
den chinesischen Markt.

Ingo Kumbrink, Vorstandsmitglied von Porta-Asia, z

7

u-

sammen mit den Referenten Christian Rommel und Guido

Steffen.

Foto: -sah-
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Geschifte im Reich der Mitte

Unternehmer informierten in der IHK iiber Chancen und Risiken am chinesischen Markt

MUNSTER = Christian Rom-
mel, Managing Director
ROX Asia Consultancy und
Guido Steffen, General Ma-
nager Shanghai HdhL In-
dustrial Material Co., haben
es geschafft. Die beiden
Deutschen arbeiten seit ei-
nigen Jahren erfolgreich in
der Volksrepublik China.
Auf einer Veranstaltung des
Netzwerks PortaAsia e.V. ga-
ben sie am Mittwoch in der
IHK Nord-Westfalen ihr Wis-
sen an rund 60 Vertreter der
heimischen Wirtschaft weiter.
Der neue Markt China und
weitere Teile Asiens stehen im
Mittelpunkt des Netzwerks
PortaAsia e.V. Es schafft Kon-
takte zwischen Unternehmen
die bereits in China und wei-
teren asiatischen Liandern ak-
tiv sind oder in naher Zukunft
beabsichtigen, Handels- und
Produktionsbeziehungen auf-
zubauen. PortaAsia entwi-
ckelt auch Konzepte zur ge-
genseitigen Marktnutzung.

Ausgewahlte Leistungen

So veranschaulichten die bei-
den Referenten zunichst an-
hand ausgewdihlter Produkte
in welchen Bereichen es sich
lohnt in China einzukaufen

e

Anhand einer ausgewshiten Pr

BV

oduktpalette informierten in der

IHK Nord Westfalen {v.l.) Christian Rommel, Guido Steffen und In-
go Kumbrink, Geschaftsfiihrer LSS Software, iiber wirtschaftliche

Chancen im Reich der Mitte.

oder zu produzieren. Loh-
nend seien etwa im industriel-
len Bereich maschinell vorge-
fertigte Einzelkomponenten,
Halbfertigwaren und techni-
sche Zulieferteile.

Bei den Konsumgiitern ste-
che die aufwindige Vorberei-

MZ-Foto Sauer

tung mit individueller Muster-
herstellung und der hohe Ver-
edelungsgrad hervor.

Dass in China alles gehen
wilrde, sei allerdings ein weit
verbreitetes Geriicht. Deshalb
sei eine gute Kenntnis des
Marktes und der Geflogenhei-

ten duferst wichtig. So wiir-
den viele kleine Betriebe zwar
in Hinterhéfen ~katastrophal
gefithrt*, die Qualitdt ihrer
Produkte sei aber erstaunlich
gut.

Zur Verwunderung des Ple-
nums erlauterte Rommel, dass
nur drei Prozent aller chinesi-
schen Firmen eine eigene
Webpage besdfen. Durch die
Zensur wiirden auch Emails
schon mal ein bis drei Tage
auf dem Weg sein. Da es auch
keine Industrie- und Handels-
kammern in China gebe, kon-
ne sich die Suche nach der
richtigen Firma leicht als pro-
blematisch erweisen, wenn
man sich nicht bei bereits dort
tdtigen deutschen Firmen Rat
holen wiirde.

Anzahlung blich

Bei Geschaftsabschliissen sei
es auch wichtig zu wissen,
dass chinesische Firmen um
die traditionellen Neujahrsfei-
ern herum zumeist den gan-
zen Januar nicht arbeiten
wirden. Neu war fiir viele Zu-
horer auch die Erkenntnis,
dass etliche chinesische Fir-
men ohne eine Anzahlung
von 30 bis 50 Prozent erst gar
nicht tdtig werden. = PWS



