In China produzieren zu lassen kann sich lohnen - wenn man genau hinschaut

Keine Angst vor China!

Viele Unternehmer schrecken vor einem Engagement im Reich der Mit-
te zuriick, weil sie zu groBe Schwierigkeiten fiirchten. Ein paar Vorkeh-
rungen konnen jedoch helfen, unvermeidliche Risiken zu minimieren.

» Trotz Wirtschaftskreise bleibt China ein
boomender Markt und attraktiver Produkti-
onsstandort. Doch wie bei jedem Auslanden-
gagement ist eine sorgfiltige Vorbereitung
unumgénglich. Bevor Sie in China produ-
zieren lassen oder einkaufen, miissen Sie
selbstverstandlich kldren, ob die Produkte
die Sicherheits-, Gesundheits-, und Materi-
alherkunftsstandards des Zielmarktes erfiil-
len. Zusétzlich sollten Sie aber eigene Min-
destanforderungen definieren - beginnend
bei den sichtbaren Merkmalen des Pro-
dukts, tiber Vorgaben zur Verwendung aller
Grundmaterialien beziehungsweise Inhalts-
stoffe bis hin zur Art der Verpackung.

Noch wichtiger sind die Fabrikstandards,
zu denen vor allem der Ausschluss von Kin-
derarbeit, die Kldrung von Mindestsicher-

heitsstandards, die Einhaltung lokaler Min-
destlohne und die Sauberkeit gehoren. Wel-
che Mindeststandards das sein miissen, héngt
dabei nicht nur von Threr persénlichen Ein-
stellung ab, sondern auch vom Einklang zu
den Anforderungen des Business Social Com-
pliance Index (BSCI) beziehungsweise weiter-
gehend zum internationalen Sozialmanage-
mentstandard SA 8000.

Hier diirfen sie auf keinen Fall nachlissig
sein. Denn, wenn beispielsweise wegen man-
gelnder Sicherheitsvorkehrungen jemand in
Ihrem Partnerunternehmen zu Schaden
kommt, wiirden sie sich nicht nur selber Vor-
wiirfe machen, es wiirde auch das Image Ih-
res Unternehmens nachhaltig beschéddigen.

Von Preisdumping und unbezahlter Mehr-
arbeit sollten Sie die Finger lassen. Denn im
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FUNF TIPPS FUR DEN CHINA-ERFOLG:

e Setzen Sie eigene Standards und lberprii-
fen Sie sie minutids, um sie gegebenenfalls
anzupassen.

® Wenn Sie kdnnen, bauen Sie eine Einkaufs-
macht auf, um Liefertreue sicherzustellen -
ein Geschaft nur auf Goodwill-Basis ist der
ferndstlichen Mentalitdt fremd.

e Verhandeln Sie die Preise nicht, sondern
setzen Sie sie mdglichst fest - klare Aus-

sagen dienen einer Rechtssicherheit trotz
fehlender Papierform.

® Bewerten Sie kulturelle Unterschiede im
Geschaftsalltag nicht {iber — im Business
zahlt das Streben nach Erfolg.

® Halten Sie die Augen offen im Umgang
mit Young Urban Professionals - der erste
Eindruck von personlichem Wohlstand
kann auch triigen.
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Umgang mit den lokalen Fabriken z&hlt vor
allem, die jeweils vor Ort geltenden Richtli-
nien einzuhalten. Ist dies nicht der Fall, wer-
den Sie tiber kurz oder lang erhebliche Prob-
leme mit den lokalen Behorden haben, die
weitaus mehr Geld kosten als sich durch die
vorgenannten Methoden ,einsparen’ l4sst.

Wesentlich ist, die Mindestanforderungen
schriftlich festzuhalten und sie sich von Ih-
rem Vertragspartner gegenzeichnen zu las-
sen. Stellt sich spater heraus, dass diese nicht
eingehalten wurden, kénnen Sie tiber Kon-
ventionalstrafen Ihre Anspriiche wahren.

Hilfreich wird es deshalb sein, Qualitits-
kontrolleure zu beschiftigen, die nicht nur
die Einhaltung der Mindeststandards tiber-
wachen, sondern auch gerade in groBstadt-
fernen Regionen dafiir sorgen, dass Produk-
tion und Logistik effizient laufen.

Prasentieren Sie sich
als lukrativer Partner

Ausgeprigte Abhingigkeiten sollten Sie
auf jeden Fall auszuschlieBen. Sie miissen die
Fabriken wechseln kénnen - aus Griinden der
Zuverlassigkeit, des Preises, der Logistik, der
Kapazitit und auch in politischer Hinsicht.
Auch umgekehrt sind viele chinesische Fir-
men nicht an dem Aufbau langjahriger und
nachhaltiger Partnerschaften
Wenn ein anderer Auftraggeber oder Kunde

interessiert:

bessere Konditionen verspricht, wechseln
diese chinesischen Partner dann schnell. Des-
wegen sollten Sie dem Unternehmen, mit
dem Sie zusammenarbeiten wollen, den Ein-
druck vermitteln, die Zusammenarbeit mit
Ihnen werde fiir ihn die erfolgversprechendste
aller Moglichkeiten sein. Das will entweder
erarbeitet werden, oder es kann durch Ando-
cken an einen Experten vor Ort erreicht wer-
den, der die nétigen Geschéftskontakte hat.
In einer so jungen und pulsierenden Wirt-
schaft ist noch vieles nicht von Dauer. Das
gilt auch fiir neuen Reichtum. Deshalb emp-
fiehlt es sich, stets hinter die (eventuell glin-
zende) Fassade zu schauen. |
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