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von Daniela Meyer, Peking

‘ 7 om Tellerwascher zum Milli-
onar. Der einst amerika-
nische Traum ist heute ein

chinesischer. Die boomende Volks-
wirtschaft locktimmer mehr Auslan-
der ins Reich der Mitte. Doch wer
glaubt, ohne groBen Aufwand das
schnelle Geld machen zu konnen,
wird enttduscht. Das zumindest ver-
sichern jene sieben Deutsche, die
€uro am Sonntag besuchte und die
trotz aller Hindernisse und Riick-
schldge in China gliicklich sind - je-
denfalls meistens.

Rund 4000 deutsche Unterneh-
men sind in der bald drittstarksten
Volkswirtschaft der Welt aktiv. In
erster Reihe natiirlich Konzerne wie
Siemens: Der Ableger im Reich der
Mitte ist mit 40 000 Mitarbeitern und
tiber fiinf Milliarden Euro Umsatz
allein so groB wie ein DAX-Unterneh-
men. Oder die Autobauer: Fiir die
S-Klasse von Daimler und den 7er-
BMW ist das Land mittlerweile Ab-
satzmarkt Nummer 1. Und VW will
noch in diesem Jahr mehr als eine
Million Fahrzeuge in China verkau-
fen.

Was nach scheinbar leicht or-
reichtem Erfolg klingt, ist derweil
harte Arbeit. Wer das Land nicht
kennt und unvorbereitet expandiert,
muss damit rechnen zu scheitern.

Besonders kleinere Firmen und
Einzelkampfer haben es in dem hart
umworbenen Markt nicht leicht.
»Wer glaubt, man konnte hier unter-
nehmerisch tatig sein wie im Wes-
ten, wird sich wundern, erzahlt
Landschaftsgirtner Peter Kiisters. Er
stand mit seiner Firma schon mehr-
mals kurz vor der Pleite und musste
sich aus eigener Kraft retten.

Dass man erst mal Geld mitbrin-
gen muss, bevor man welches verdie-
nen kann, weiB auch Erk Schaffar-
czyk. ,Wir sind nicht von einem
groBen Konzern nach Asien ge-
schickt worden und beziehen daher
auch kein deutsches Gehalt*, erziahlt
der Architekt. Er und seine Frau ka-
men vor einem Jahr nach Peking,

weil es fiir sie in Deutschland nicht p
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Allein unter

In China traumen viele vom groRen Geld. 415000 Millionare zahlt
das Boomland bislang. Wie man auch als Auslander in der fremden
Kultur Erfolg haben kann, erzahlen sieben deutsche Auswanderer.

Regina Schusdzarra
Backen fiir Peking

,Nein, nach Stabchen hat noch keiner gefragt”, lacht
Regina Schusdzarra. Jeden Tag kommen Dutzende Chi-
nesen und Deutsche zum Friihstiick oder Kaffeeklatsch
in die South German Bakery. Die Deutschen, weil sie
Gewohntes vermissen. Die Chinesen, weil sie Neues
ausprobieren wollen. Schusdzarra managt die deut-
sche Backerei inklusive Café und Restaurant sowie zwei
Filialen seit 2006. Sie war damals in den Laden gegan-
gen, um sich eine Leberkdassemmel zu kaufen. ,,Dort
herrschte Choas”, erzahlt sie. Das Madchen hinter der
Theke habe nicht mal gewusst, wie man ein Brotchen
einpackt. Schusdzarra, die seit 26 Jahren in Afrika und
Asien lebt, bot spontan Hilfe an. Seither macht sie den
Einkauf, probiert neue Kuchenrezepte zu Hause aus
und lernt die Arbeitskrafte an. Das sei aufwendiger, als
man sich in Deutschland vorstellen kdnne. ,,Die Lehr-
linge sind meistens verwohnte Einzelkinder”, erklart
sie, ,,sie hatten noch nie einen Besen, geschweige
denn ein Brotmesser in der Hand.” Einigen hatte sie so-
gar erklaren miissen, dass man in einer Backerei nicht
auf den Boden spuckt. ,,Und auch nicht in den Miillei-
mer”, fiigt sie lachend hinzu.

Trotz der Verstandigungsprobleme scheint das Ge-
schaft zu laufen. Die Tische sind mit Kasekuchen
mampfenden Chinesen besetzt. Und alle paar Minuten
kommt ein Kunde rein, um Brot oder Brezen zu kaufen.
Der deutsche Inhaber will expandieren. Eine Brotfabrik
auRerhalb von Peking soll eroffnet werden. ,, Derzeit
wird noch im Keller in zwei Schichten gebacken”, sagt
die Managerin. Die Vollkornprodukte, fiir die dunkles
Mehl aus Deutschland importiert wird, wiirden vor
allem von Auslandern gekauft. ,,Die meisten Chinesen
kennen Brot gar nicht. Sie mdgen nur das Innere und
lassen die Kruste liegen.” Der Job macht ihr SpaR, das
merkt man. Dennoch betont Schusdzarra immer wie-
der die Geduld, die man braucht, um in China zu arbei-
ten: ,,Wahrend der Olympischen Spiele durften wir
keine Torten verkaufen, weil wir angeblich keine Sah-
nelizenz hatten.” Und ein Container mit Mohn stiinde
immer noch beim Zoll — weil Backmohn ja bekanntlich
eine sehr gefahrliche Droge sei.

Steffen Schindler
Schweinshaxe siiR-sauer

Schon auf der StraRe vor der Haltestelle Alt-Berlin
riecht es nach Bratwurst und Sauerkraut. Gleich ist Mit-
tagszeit im Botschaftsviertel. An schweren Holztischen
sitzen Diplomaten und Manager, trinken Pils zur deut-
schen Hausmannskost. Und vergessen fiir einen Mo-
ment, dass sie mitten in Peking sind. Hinter der Theke,
zwischen Modellschiffen und Steuerradern, steht Stef-
fen Schindler und zapft Bier. Er ist seit 19 Jahren in Pe-
king und eine Instanz in der Hauptstadt. Als letzter Mi-
litarattaché der DDR kam er 1989 nach China und blieb
nach dem Fall der Mauer da. Mittlerweile hat der
Oberst a. D. drei Restaurants samt Cateringservice,
eine Wurstfabrik und einen Delikatessenladen. 172
Leute arbeiten fiir ihn. Auf Botschaftsempfangen, Grill-
partys und in Luxushotels werden seine Wiirste und
Fleischplatten gereicht.

Zu Beginn seiner China-Karriere machte er einen
Schnellkurs zum Schlachter und leitete dann das erste
deutsch-chinesische Joint Venture der Landwirtschaft.
Er belieferte McDonald’s mit Hack fiir die ersten chine-
sischen Burger und baute nebenbei sein Mini-Impe-
rium auf. Er hat geschafft, wovon die meisten Unter-
nehmer in China nur traumen. Er verdient Geld. Drei bis
vier Millionen Euro Umsatz macht er im Jahr. 20 Pro-
zent Gewinn bleiben librig. Geholfen hat Schindler, ne-
ben ein bisschen Gliick und gesundem Menschenver-
stand, vor allem das Militar. Immer wieder boxten ihn
seine alten Armeekollegen aus misslichen Lagen. Eine
Geschichte erzahlt er besonders gern: Ein Kunde hatte
200 Tonnen fettfreies Roastbeef bei der Huaan Fleisch
GmbH bestellt, die Schindler Anfang der 90er leitete.
,,Das Fleisch war furztrocken, kaum essbar”, lacht er.
Der Kunde wollte es nicht. Kurzerhand rief er seine
Freunde von der chinesischen Volksbefreiungsarmee
an. Einen Abend lang bewirtete er die Offiziere, inklu-
sive Schnapsgelage. Ein paar Tage spater rollten die
Lkw der Militarkonservenfabrik an und nahmen die ge-
samte Fleischladung mit. Geschadfte mache er meistens
per Handschlag, sagt Schindler. ,,Und wenn es mal
Probleme gibt, lade ich einfach zu einem deftigen Es-
sen ein. So macht man das hier.”




Peking ist grau und dreckig. Wolkenkratzer, so weit das
Auge reicht. Doch dazwischen finden sich immer wie-
der kleine griine Flecken. Fiir einige ist Peter Kiisters
verantwortlich. Als Landschaftsgartner bepflanzt er
seit sechs Jahren die Metropole. Uber einen Wetthe-
werb bekam er seinen ersten Auftrag in China, schloss
Bekanntschaft mit Architekten und wurde wieder ge-
bucht. Vor allem fiir sein Spezialgebiet: Dachbegrii-
nungen. Seitdem sat er bunte Blumenwiesen auf Da-
cher von 60-stockigen Hochhdusern, buddelt Locher
fiir schicke Brunnen in Hotelgarten oder pflanzt Kirsch-
baume in Parkanlagen — 20 bis 25 Projekte im Jahr.
Sein Unternehmen griindete er 2002 gemeinsam mit
einem chinesischen Partner. Doch die Zusammenarbeit
klappte nicht. Standig sei er mit Bestechung konfron-
tiert gewesen und habe nur Bekannte seines Partners
engagieren dirfen. ,Ich wollte Qualitatsgarten pla-
nen, mein Partner moglichst billig einkaufen”, argert
er sich. Er trennte sich und machte seine eigene Gart-
nerei auf. Die guten Arbeitskrafte kamen mit. ,,Sie ha-
ben verstanden, dass meine Ideen nachhaltiger wa-
ren”, begriindet er ihre Loyalitat.

Trotz der deutschen Tugenden, die in China hoch ange-
sehen seien, sollte man wissen, worauf man sich ein-
lasst. ,Viele Firmen scheitern, weil sie zu unflexibel
sind”, so Kiisters. Die Infrastruktur wachse schnell, er
konne sich vor Auftragen kaum retten. Trotzdem
misse man standig improvisieren. ,,Die Arbeit hier ist
noch nicht so technisch”, sagt er, ,,nicht auf jeder Gar-
tenbaustelle hat man einen Minibagger.” Schlichte
Muskelkraft sei gefragt. Eigene Ideen von Mitarbeitern
sind hingegen rar. Er wiirde seine Leute stets auffor-
dern zu diskutieren, aber das sei nicht leicht. ,,Sie ha-
ben nie gelernt, ihre Meinung zu sagen, und fiihlen
sich unwohl, wenn man sie dazu drangt”, glaubt er.
Schlechte Erfahrungen lassen ihn manchmal an China
zweifeln: ,,Einem Kunden haben wir einen Designvor-
schlag flir seinen Garten gemacht. Er hat die fertigen
Plane mitgehen lassen und ist zu einem Billiganbieter
gegangen.” Aufgeben wiirde Kiisters aber nie. In die-
sem Jahr will er seine erste Million Euro umsetzen.
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Erk Schaffarczyk
Umweltfreundliches Design

Hutons, die traditionellen Wohnviertel, gibt es in Pe-
king nur noch vereinzelt. Die sogenannten Hofhauser
mit ihren hiibschen Ziegeldachern werden nach und
nach abgerissen. Allein im ersten Halbjahr 2007 ent-
standen so rund acht Millionen Quadratmeter Neubau-
flache in der chinesischen Hauptstadt. Gegen diesen
Trend arbeitet Erk Schaffarczyk. Der Architekt saniert
und gestaltet derzeit ein Hutonhaus von Grund auf
neu. Eigentlich darf man als auslandischer Architekt in
China gar nicht arbeiten. Schaffarczyk umging dieses
Verbot, indem er gemeinsam mit seiner Frau eine Con-
sultingfirma griindete. ,,Wir arbeiten mit einem chine-
sischen Architektenbiiro zusammen und treten offiziell
nur als Berater auf”, erklart er.

Die beiden haben sich auf Energiesparhduser speziali-
siert und profitieren so vom Umweltboom. Seine Frau
macht Innendesign, er kimmert sich um Grundriss,
Fassade und Technik. Neben dem Hofhaus sind die bei-
den derzeit am Bau einer Null-Energie-Schule und ei-
ner Luxusvilla in den Bergen beteiligt: ,, Jedes dieser
Hauser kann {iber Solarthermie so viel Engergie produ-
zieren, wie es benotigt.” Auch eine Klimaanlage sei
nicht mehr notig. Schaffarczyk glaubt, dass sich der
Okotrend in China schnell ausbreiten wird — ein Grund,
warum sich das Ehepaar fiirs Auswandern entschieden
hat. Zudem konne man sich als Architekt in China noch
austoben. Die Chinesen seien offener fiir neue Ideen.
,,Eigene haben sie bisher allerdings kaum®”, fiigt er
hinzu. Sie wiissten nicht, ob sie lieber Holz- oder Mar-
morboden hatten. Sie miissten einen eigenen Ge-
schmack erst noch entwickeln. Und auch bei Planung
und Kreativitat bestehe noch Nachholbedarf. Fiir die
Eingangstiir eines gerade erst fertiggestellten Miets-
hauses wurden beispielsweise nur 1,10 Meter Platz ge-
lassen, erzahlt Schaffarczyk. ,,Nicht mal ein Sofa passte
da durch”, lacht er. Die Chinesen wiirden ein Foto von
irgendeinem Gebaude in Europa oder den USA sehen,
die Fassade nachbauen, aber nicht wissen, wie die Sei-
tenwdnde aussehen: ,,Das Ergebnis sind dann pom-
pose Kitschbauten mit 200 identischen, viereckigen
Appartements und gefliesten Wohnzimmern.”

Flo Eysler & Hans Au
Uberhaupt kein Saftladen

Wenn Flo Eysler (Foto li.) und Hans Au iber China re-
den, geht es vor allem um eins —leckere Friichtchen.
Himbeerfelder, bliithende Aprikosenhaine, Mangoplan-
tagen. ,Direkt vor den Toren Pekings wird das tollste
Obst angebaut”, schwarmt Eysler. Das weil nur fast
niemand, da der GroRteil zu Marmelade verarbeitet
und exportiert wird. Ein kleinerer Teil landet seit No-
vember 2007 in den frischen Smoothies, die Eysler und
Au in ihrem Saftladen If-Foods verkaufen. ,,Keine Zu-
satzstoffe, kein Wasser wird in unsere Safte ge-
mischt.”, versichert Au. Alles 100 Prozent natiirlich. Mit
dieser Philosophie treffen die Unternehmer den Ge-
schmack der Chinesen, die auch zum Kochen nur fri-
scheste Zutaten verwenden. Die Idee fiir die Saftbar
kam in der Mittagspause. Eysler, der vorher fiir VW in
Shanghai und Peking tatig war, argerte sich, dass es
kaum gesunde Snacks fiir den Hunger zwischendurch
gab. Gemeinsam mit Au, der in Hongkong geboren
wurde, flieRend Mandarin und Kantonesisch spricht,
schrieb er einen Businessplan. ,Wir haben keinen an-
deren gefunden, der natiirliche Smoothies herstellt”,
erklart Au. Selbst die sogenannten Fruitbars in Peking
wiirden ihre Safte mit Eis und Zucker mischen. Im hin-
teren Teil des Ladens produzieren 20 Mitarbeiter die
gesunden Drinks. ,,Wir werden die Produktion aller-
dings weiter automatisieren und eine Fabrik gegen-
tiber dem Fruchtmarkt eroffnen”, so Eysler. Die auf-
wendigste Arbeit, die jetzt noch per Hand gemacht
wird, sei das Waschen und Desinfizieren der Friichte.
Bis 2010 wollen die Unternehmer 30 bis 40 kleine Saft-
shops in Peking eroffnen, vor allem in Einkaufszentren
und nahe groRer Biirokomplexe. Alle Laden sollen zent-
ral von der Fabrik beliefert werden —um Mietkosten zu
sparen und Qualitat zu garantieren. Im August haben
Au und Eysler ihre erste Million umgesetzt — allerdings
in der Landeswahrung Renminbi. ,,Das entspricht etwa
100000 Euro”, sagt Au. ,,In zwei Jahren wollen wir
etwa drei Millionen Euro Umsatz jahrlich machen.”
Hochgesteckte Ziele, die aber erreichbar scheinen. Im-
merhin beliefern die Saftexperten bereits die Friih-
stiicksbiifetts der Pekinger Fiinf-Sterne-Hotels.




Wirtschaftsfakten
Wichtigster Partner in Asien

« Aktuellen Umfragen der DIHK zufolge wollen
90 Prozent der in China aktiven deutschen Firmen
weiter expandieren und investieren.

+ Deutsche Ausfuhrgiiter nach China haben einen
Exportwert von insgesamt 30 Milliarden Euro, das sind
3,1Prozent des deutschen Gesamtexports.

+ Die Importe aus China wuchsen im vergangenen Jahr
um 12,1 Prozent nach einem Wachstum von 23,9 Pro-
zent im Jahr zuvor. 2008 und 2009 wird das Import-
wachstum zwischen 12,5 und 13 Prozent liegen.

« In Deutschland sind iiber 200 000 Arbeitsplatze vom
Export nach China abhangig.

+ Zwischen 2006 und 2007 wuchs das chinesische Brut-
toinlandsprodukt um 11,4 Prozent. China ist hinter den
USA, Japan und Deutschland die viertgroBte Volks-
wirtschaft. Das BIP pro Kopf liegt bei 2500 Dollar.

« Laut dem US-Magatzin ,,Forbes” hat sich die Zahl der
Milliardare in China im Jahr 2006 von acht auf 20 mehr
als verdoppelt. Und iiber 1,5 Millionen Chinesen haben
nach einer Studie der Unternehmensberatung McKin-
sey bereits ein Jahreseinkommen von {iber 50 000
Dollar.

« China verfiigt mit 1,7 Billionen US-Dollar {iber die
hochsten Devisenreserven der Welt.

+ Die weltgroRte Bevolkerung von 1,3 Milliarden Men-
schen wird bis 2015 rund 700 Millionen zahlungskraf-
tige Konsumenten haben.

#1000 neue Autos werden taglich in der Hauptstadt Pe-
king zugelassen. Fiir die S-Klasse von Daimler und den
7er-BMW ist China bereits Absatzmarkt Nummer 1.

+ Die Organisation fiir wirtschaftliche Zusammenarbeit
und Entwicklung (OECD) prognostiziert fiir die kom-
menden Jahre dhnliche Wachstumsraten wie die 11,5
Prozent im vergangenen Jahr.

#2006 hat China 136 Milliarden US-Dollar in Forschung
und Entwicklung investiert — doppelt so viel wie
Deutschland.

Mit Dividenden zum Erfolg
Schroder Hong Kong Equity A

Fondsmanager Robin Parbrook setzt vor allem auf Divi-
dendenpapiere, die an der Borse Hongkong gelistet sind
und von der wirtschaftlichen Dynamik Chinas profitieren.
Und das klappt, wie ein Gewinn von 115 Prozent in den
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Gewinner unter Druck

Carison Equity Asian Small Cap
Anna Ho kann an sich auf eine duBerst erfolgreiche Wert-
entwicklung ihres Fonds zuriickblicken. Mit einem Plus
von iiber 550 Prozent in zehn Jahren gehort ihr Portfolio
zu den erfolgreichsten mit Fokus Asien. Doch derzeit sind

Carlson Equ. Asian Small Cap (in Pkte.) kleine Wachstumsunter-
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weiterging: ,Wir bekamen keine Auf-
trage. Hier konnen wir uns vor Ar-
beit kaum retten.”

Vorteile hat, wer Chinesisch
spricht. Denn mit Englisch kommt
man selbst in der 17-Millionen-Met-
ropole Peking nicht weit - geschaft-
lich nicht und erst recht nicht privat.
Ein Teil der Kultur wird man aller-
dings selbst mit perfektem Manda-
rin nie werden. Und auch wenn man
19 Jahre langin Asien gelebt hat, wie
dieBackereimanagerinReginaSchus-
dzarra, ist man immer wieder mit
Problemen konfrontiert, die man aus

der Heimat nicht kennt. Man miisse
sehr viel Zeit fiir die Einarbeitung
der Angestellten aufbringen, erzahlt
die Weitgereiste: ,Viele unserer Ver-
kéauferinnen sind vom Land und ha-
ben noch nie eine Torte gesehen.”

Von derartigen Problemen weiB
auch Gastronom Steffen Schindler zu
berichten: ,Es gibt hier keine klas-
sischen Ausbildungsberufe.“ Daher
miisse man alle Mitarbeiter selbst
anlernen. Anstrengend fiir Deutsche
sei gelegentlich die Angst der Chine-
sen, ihr Gesicht zu verlieren. ,Da gibt
dann keiner zu, dass er ein Glas zer-
brochen hat, erzahlt er.

Kathrin von Rechenberg
Die Schneiderin von Peking

Das schwere, rostrote Metalltor verschluckt den Stra-
Benlarm. Die Motorengerdusche, das Hupen, das Stim-
mengewirr. Den ganzen stickigen Mief Pekings. Dahin-
ter, im kleinen Garten von Kathrin von Rechenberg,
wachsen Granatapfelbaume. Man hort das Zirpen der
Zikaden. Sogar die Luft scheint sauberer zu sein. Ihr
Atelier ist eine Oase inmitten der Metropole.

Vor acht Jahren kam die Schneiderin nach China. Mit
einer chinesischen Klassenkameradin aus Paris, wo sie
ihre Gesellenzeit absolviert und Modedesign studiert
hatte, begann sie in der Wohnung eines Pekinger
Mietshauses Schnitte zu entwerfen und eine kleine Kol-
lektion zu nahen. ,,Ich hatte die Erfahrung, weil ich vier
Jahre lang fiir Designer wie Dior oder Chanel gearbei-
tet hatte. Sie brachte die Kunden”, erklart Rechenberg.
Die fertigen Stiicke verkauften die beiden direkt in dem
angemieteten Appartement, in dem Rechenberg auch
wohnte. Einen Laden ganz offiziell zu er6ffnen, war
nicht maglich. ,,Ich war ja nur mit einem Touristen-
visum hier”, erzahlt sie. Deshalb habe sie auch keine
Chance gehabt, als ihre chinesische Partnerin sie plotz-
lich vor die Tiir setzte. ,,Wir haben noch Inventur ge-
macht. Sie wollte mir die Halfte der Schnitte und der
Einnahmen geben,” sagt Rechenberg. Getan habe sie

das nie.

Spater erfuhr die Miinchnerin, dass die vermeindliche
Freundin Gberall erzahlt hatte, sie sei ihre Angestellte.
»+Anfangs war ich nur enttauscht. Mittlerweile bin ich

auch dankbar”, sagt sie und zeigt ihr ruhiges, verbind-

Sl

Schindler hat unterdessen ge-
schafft, wovon noch viele traumen.
Er ist mit seinem Mini-Imperium in
China reich geworden. Geholfen ha-
ben dem ehemaligen DDR-Attaché
dabei vor allem gute Kontakte zum
Militar.

Denn eins wird immer wieder
deutlich: GroBere Chancen, in dem
kommunistisch regierten Land er-
folgreich zu sein, hat man, wenn man
gutvernetztist. ,Die Chinesen haben
immer zuerst das Geschaftim Auge*,
sagt Modeschopferin Kathrin von Re-
chenberg, ,auch dann, wenn sie pri-
vat unterwegs sind.” (€)

liches Lacheln. ,,Ohne sie, ware ich heute nicht hier.”
Auch ihren chinesischen Mann, mit dem sie drei Kinder
hat, hatte sie wohl nicht kennengelernt. Seinetwegen
blieb sie nach dem Rauswurf in Peking. ,,Ich habe aus
dem Vorfall gelernt, dass Freundschaft in China sehr
viel zweckgebundener ist”, erklart sie ohne Bitterkeit.
Vielleicht ist es ja eine kleine Genugtuung, dass die
ehemalige Partnerin nach der Trennung aufgeben
musste, weil sie die hohe Qualitat allein nicht halten
konnte. Rechenberg hingegen baute ihr Geschaft stetig
aus. lhr erstes Atelier eroffnete sie 2002. Angemeldet
sind Laden und Werkstatt tiber ihren Mann. Sie ist offi-
ziell die Geschaftsfuihrerin und mittlerweile Chefin von
zehn Mitarbeitern. Sie organisiert Modeschauen in
Peking und schickt ihre Kollektionen in Miinchen und
Paris auf den Laufsteg.

Anfangs habe sie nur auslandische Kunden gehabt.
Den Chinesen seien ihre Sachen zu schlicht gewesen.
,Wer Geld hat, will das prunkvoll zeigen”, sagt sie. Und
man denkt sofort an die liberschminkten Chinesinnen,
die man durch Pekings Boutiquen stockeln sieht. Ver-
renken will Rechenberg sich deshalb nicht. ,Ich ent-
werfe nur, was mir selbst gefallt”, sagt sie. Zudem
wiirde sich der chinesische Geschmack langsam entwi-

ckeln und immer mehr Chinesen auf Qualitat und Ele-

ganz achten. lhr Traum: ohne Fremdkapital ein kleines
Familienimperium aufzubauen. , Hier habe ich die
Chance, hohe Qualitat zu relativ geringen Preisen zu
produzieren, in Deutschland ware das nicht moglich.”
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,Da wird auch FuRball ohne Beinschoner gespielt”

Vorstandschef Martin Herrenknecht iiber das China-Engagement des gleichnamigen Bohrmaschinenherstellers

von Daniela Meyer

wei Autotunnel fiir die Expo
Z haben die Bohrmaschinen von

Herrenknecht gerade unter
dem Yangtse gegraben. Der Mittel-
standler aus Baden-Wiirttemberg ist
Weltmarktfiihrer bei Tunnelbohrma-
schinen und profitiert von der wach-
senden Infrastruktur Asiens. 150 Mil-
lionen Euro (18 Prozent des Konzern-
umsatzes) kamen 2007 aus China.

€uro am Sonntag: Wann haben Sie
China als neuen Markt entdeckt?
Martin Herrenknecht: Erstmals
war ich 1990 driiben. Ich habe ge-
sehen, dass eine groBe Nachfrage
im U-Bahn-Bau entstehen wird. Der-
zeit bauen die Chinesen viele Met-
ro-, StraBen- und Eisenbahntunnel
- GroBprojekte, bei denen unsere
Technik zum Einsatz kommt.

€uro am Sonntag: Was muss man
bei der China-Expansion beachten?
Herrenknecht: Dic Langatmigkeit.
Man darf nicht gleich aufgeben. Es

ist wichtig, den richtigen Partner zu
finden. Und um die Verhandlungs-
technik der Chinesen zu lernen,
muss man wirklich riibergehen.

€uro am Sonntag: Wie sieht diese
Verhandlungstaktik denn aus?

Herrenknecht: Man wird z. B. ge-
fragt, wann man heimfliegt. Dann
wird kurz vor Abflug der Preis dis-
kutiert und damit der Druck erhoht.

€uro am Sonntag: Sind die Chine-
sen die besseren Strategen?
Herrenknecht: Sic sind gute Ge-
schéftsleute und mochten ihre Infra-
struktur zu einem giinstigen Preis
herstellen. Klar, da wird auch FuB-
ball ohne Beinschoner gespielt.

€uro am Sonntag: Warum haben
Sie nur ein Joint Venture in China?
Herrenknecht: Bei unserem ersten
Joint Venture sind unsere Computer
samt Daten geklaut worden. Im Nach-
gang hat man uns erklirt, es seien
Japaner gewesen. Wir setzen seitdem
auf 100-prozentige Tochter.

€uro am Sonntag: Fertigen Sie in
China auch lokal?

Herrenknecht: Wir machen dort
Stahlbau und Endmontage, die Tech-
nik kommt aus Deutschland. Wir hal-
ten unser Know-how hier. Die Chine-
sen werden langfristig auch Hydrau-
likkomponenten anbieten, die un-
seren Produkten entsprechen. Aber
qualitativ sind wir viel besser.

€uro am Sonntag: Wie schiitzen
Sie sich vor Plagiaten?
Herrenknecht: Natiirlich haben wir
Patente. Aber wenn man sich auf ei-
nen Rechtstreit einldasst, hat man
schon verloren. Das Rechtsystem in
China ist nicht wie hier. Wir miissen
qualitativ und technisch einfach
besser sein. Dann hat man immer
eine Chance, als Deutscher mitzu-
spielen.

€uro am Sonntag: Was schitzen
Sie besonders an China?

Herrenknecht: Wie China die Wirt-
schaft gepusht hat und in den letzten
20 Jahren vorangekommen ist - be-

wundernswert! Auf diese Dynamik
sind manche Deutsche vielleicht auch
neidisch. Wenn ich in Frankfurt lan-
de, wiinsche ich mir diese Dynamik
auch bei den Deutschen zuriick.

€uro am Sonntag: Wollen Sie mehr
Standorte in China erschliefen?
Herrenknecht: Ja, wir haben zwei
Firmen in Guangzhou, eine in
Chengdu. Derzeit investieren wir
in Wuhan, da dort die U-Bahn ge-
baut wird. Uberall, wo unterir-
dische Infrastrukturen gebraucht
werden, gehen wir hin. (€)

Martin Herrenknecht:
,,Das Wichtigste in
China ist, sich gut
auszukennen”

Abgeltungsteuer 2009 und
ihre Konsequenzen!

Abgeltungsteuer

lhre Ansprechpartner
fur Anzeigen:

Nikos Koloutsos
Tel. 089/2 72 64-139

Maria Schmid
Tel. 089/2 72 64-293
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Ein erstklassiges Umfeld fiir hren Anzeigenerfolg:
Abgeltungsteuer-Serie in €uro am Sonntag

Ausgabe 43/08
Ausgabe 44/08
Ausgabe 45/08
Ausgabe 46/08

Ausgabe 48/08
Ausgabe 49/08
Ausgabe 50/08
Ausgabe 51/08
Ausgabe 52/08

Die Sprache, die zahlt.

(ET: 26.10.08)
(ET: 02.11.08)
(ET: 09.11.08)
(ET:16.11.08)
Ausgabe 47/08 (ET: 23.11.08)
(ET: 30.11.08)
(ET: 07.12.08)
(ET:14.12.08)
(ET: 21.12.08)
(ET: 28.12.08)

Aktien

Fonds

Fonds

Zertifikate

Derivate

Zinsen + Dividenden
Telefonaktion

Immobilien

Zusammenfassung

Lebensversicherungen, Riester- und Riirup-Produkte






