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Hangs-Dieter HAAS und Johannes REHUNER

1 Wettbewerb und Internationalisierung im Werkzeug-
maschinenbau

Der Werkzeugmaschinenbau ist aufgrund seiner technologischen Bedeutung fiir die qualitative und
guantitative Leistungsfihigkeit der nachgelagerten Branchen eine Schiiisselindustrie. Er hat jedoch in
Deutschland in den 90er Jahren eine besonders turbulente Entwicklung erlebt. Noch in der zweiten
Hiilfte der 80er Jahre war er eine tragende Wachstumsbranche innerhalb des Maschinenbaus, erzielte
hohe Zuwichse und hatte weltweit eine herausragende Bedeutung. Die erste Hilfte der 90er Jahre
brachte eine schwere Krise, die vieifache technologische, vor allem aber organisatorische und
strategische Anpassungen der iiberwiegend mittelstiindischen Unternehmen nach sich zog. Seit 1995
hat die Branche wieder auf den Wachstumspfad zuriickgefunden. In der aktuellen Wachstumsphase
zeigt sich aber auch die weiterhin strategische Bedeutung der Auslandsmirkte fiir langfristiges
Wachstum der Branche. Fiir einen der weltweit grofiten Auslandsmiirkte — die VR China — wird der
vorliegende Beitrag die Entwicklungstendenzen sowie die spezifischen Chancen und Risiken
deutscher mittelstindischer Unternehmen aufzeigen.

1.1 Produktgruppen und technologischer Wandel

Werkzeugmaschinen sind Maschinen, die Werkzeuge zur Bearbeitung von Werkstiicken priizise
fithren und antreiben. Das Produktionsprogramm der Werkzeugmaschinenhersteller lafic sich in zwei
Hauptgruppen uaterteilen: erstens spanabhebende Maschinen (z.B. Frisen, Bohrmaschinen, Dreh-
binke) und auf der anderen Seite umformende Maschinen, z.B. Pressen. Etwa zwei Drittel der
gesamiten Produktion sind spanende Maschinen, wihrend die umformenden nur ein Drittel ausmachen
(vgl. BERTRAM 1993, S. 486). Dic wichtigste technologische Entwicklung seit den 60er Jahren war
zunichst die Einfithrung neuer Steverungssysteme, die heute das Kernstiick der Werkzeugmaschinen
sind. Die handgesteuerten Maschinen wurden weitgehend durch numerische Steuerungssysteme und
spiter durch Computersteuerungen (CNC-Steuerungen) verdringt (vgl. SCHWAB 1996). Des weiteren
haben sich zunehmend halbautomatische bis automatische Bestiickung und Werkzeugwechsel in den
Fertigungszentren durchgesetzt. Innerhalb eines Fertigungszentrums wird das Werkstiick automatisch
eingebracht, fixiert und in automatisch aufeinanderfolgenden Schritten mit verschiedenen
Werkzeugen bearbeitet, wobei sowohl der Werkzeugwechsel als auch die Verdnderung der Position
des Werkstiicks ohne menschlichen Eingriff erfolgen kann. Drittens haben sich zunehmend neue
Bearbeitungstechnologien durchgesetzt, z.B. bei den spanenden Maschinen die Lasertechnologie und
die chemische Oberflichenbehandlung, so daB die Bezeichnung ,spanend” den Arbeitsvorgang
eigentlich nicht mehr treffend beschreibt. Zudem wird die strikte Trennung in spanende und
umformende Maschinen durch neuere technologische Entwicklungen zunehmend aufgebrochen, da
nicht mehr nur einzelne Maschinen hergestellt werden, sondern in zunehmendem Mafle komplette
Fertigungssysteme. Dazu zihlen neben TransferstraBen (zB. fiir die Automobilindustrie) auch
flexible Fertigungszellen (Flexible Manufacturing Cells - FMC), die aufgrund zunchmend flexibler
Arbeitsorganisation im Rahmen postfordistischer Produktionsstrukturen vielfitigen Einsatz finden.

Diese technischen Entwicklungen, verbunden mit einer kontinuierlichen Verbesserung der
Antriebstechniken und der Werkzeugqualitit, haben zu einer wesentlichen qualitativen Aufwertung
folgender Spezifikationen gefiihrt:

» Bearbeitungsgenauigkeit ’
» Geschwindigkeit
» Flexibilitit
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Aus der Perspektive der Anbieterstrukturen und der Wettbewerbsbedingungen konnen drei Seg-
mente differenziert werden (vgl. VIEWEG 1998, S. 13-43f.):

1. Mengengeschdft mit Standardmaschinen: Hierbei handelt es sich um Maschinen, die in grofie-
rer Stiickzahl mit identischen Spezifikationen und ohne Verinderungen der Konstruktion gebaut
werden, wie z.B. einfache Dreh-, Friis- und Bohrmaschinen oder auch standardisierte Bearbeitungs-
zentren. In diesem Mengengeschift sind globale Akteure dominierend, da entscheidende Determi-
nante der Wettbewerbsfihigkeit die Gréfle der Unternehmen ist. Insbesondere die fithrenden japani-
schen Unternehmen, die meist CNC-Standardmaschinen herstellen, dominieren dieses Segment. In
Japan haben auch im Werkzeugmaschinenbau diec Grofunternchmen eine herausragende Rolle. Sie
sind in der Lage, die notwendigen Gréenvorteile (,,economies of scalé“) zu realisieren, Die meisten
europdischen Hersteller sind aufgrund ihrer kleinbetrieblichen oder mittelstindischen Struktur nicht in
der Lage, hohe Stiickzahlen zu produzieren. Dieses Segment mit der charakteristischen Volumen-
strategie dominierte die Situation in den 80er Jahren. Die Krise der 90er Jahre betraf insbesondere
diesen Markt und dréingte die europiischen Anbicter in diesem Segment weiter zuriick. Neue Anbieter
aus Taiwan und Sudkorea rollen diesen Markt z.T. mit konventionellen, handgesteuerten Standard-
maschinen zu niedrigen Preisen auf.

2, Kundenspezifische Fertigungssysteme: Sie stellen den Gegenpol zu den Standardmaschinen
dar. Sie werden nur in Auftragsarbeit gefertigt, z.T. in Zusammenarbeit mit den Kunden entwickelt,
zumindest aber nach dessen Vorgaben entworfen. Die Regel sind hier niedrige Stiickzahlen und Uni-
kate. In diesem Segment besteht traditionell eher regionale Konkurrenz, da wegen der notwendiger-
weilse intensiven Kontakte zwischen Entwicklern, Herstellern und Anwendern die riumliche Nihe
noch hshere Bedeutung hat.

3. High-Tech-Werkzeugmaschinen: Hier werden hochkomplexe Verfahren in der Endfertigung
eingesetzt. Die Hersteller sind hochspezialisiert und besetzen enge Marktnischen, in denen sie oft sehr
hohe Weltmarktanteile erzielen. Durch die starke Spezialisierung kénnen auch in Nischenmirkten
GroBenvorteile (Skaleneffekte) erzielt werden. Herausragende Beispiele sind die Zahnradfertigung,
Karosseriepressen e(c.

In den letzten beiden Segmenten haben die europiischen Hersteller gegenitber Japan Wettbe-
werbsvorteile, die auf htherer Spezialisierung, Kundenorientierung und Produktqualitit basieren (vgl.
YOUNG U. DUNLOP 1992, S. 87). Dariiber hinaus ist der Preiswettbewerb in diesen Segmenten nicht
so ausgeprigt. Es kam aber in den 90er Jahren auch zu wesentlichen Verdnderungen, Zum einen sind
japanische Hersteller zunehmend in Europa prdsent und daher eher in der Lage, einen intensiven
Kundenkontakt aufzubauen; zum anderen ist Japan fithrend bei der Einfithrung von FMS (Flexible
Fertigungssysteme) und FMC (Flexible Manufacturing Cells).

1.2 Der Weltmarkt fiir Werkzeugmaschinen

Die Bedeutung des Werkzeugmaschinenbaus fiir die Industrialisierung und den technologischen
Standard industrieller Produktion einerseits sowie die hohen Anforderungen dieser Branche an Quali-
fikation und Innovationspotential der Mitarbeiter andererseits haben eine Konzentration an den
fithrenden Industriestandorten der Welt zur Folge. Hier trifft die Branche auf giinstige Voraussetzun-
gen zur Entwicklung ihrer internationalen Wettbewerbsfahigkeit. Die grofiten Hersteller sind nach wie
vor die weltweit bedeutenden Industrienationen Japan, Deutschland und die USA. Darauf folgen
kleinere fithrende Industrienationen wie Italien und die Schweiz. Mit China folgt an fiinfter Stelle ein
hoffnungsvoller Zukunftsmarkt und das gl‘ijBie im Industrialisierungsprozefl befindliche Land.
Dementsprechend sind auch die wichtigsten Mirkte in den USA, Deutschland, Japan, der VR China
und in Italien zu finden {vgl. Abb. I). Aufgrund der gestiegenen qualitativen Anforderungen, des
notwendigen technischen Know-hows und der erforderlichen Innovationskraft hat sich eine Auslage-
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rung in sogenannte ,Billiglohnldnder* bisher nicht durchsetzen konnen. Trotz der schweren Kirise, die
der deutsche Werkzeugmaschinenbau in den 90er Jahren durchlebte, blieben die dominanten Stand-
ortmuster erhalten. Ein entscheidender Einfluffaktor ist die flexible Spezialisierung im Werkzeug-
maschinenbau, die durch den Wandel hin zu postfordistischen Fertigungsstrukturen getragen wird.
.Flexible Spezialisierung erfordert einen intensiven Kontakt zwischen Herstellern und Auftraggebern
sowie jenen Kunden, bei denen bereits Maschinen installiert wurden. Kundenspezifische Losungen
werden gemeinsam entworfen und entwickelt, oder es sind kundenspezifische Anpassungen erforder-
lich. An bereits aufgebauten Maschinen kénnen nach Umstellungen in der Produktion des Kunden
Modifikationen oder Nachriistungen vor allem durch Eingriffe in die Steuerung vorgenommen
werden. Diese technisch-organisatorischen Komponenten haben in Kombination mit Strukturmerk-
malen der Unternehmen zu persistenten riumlichen Strukturen gefiihrt, die einer schnellen Verlage-
rung entgegenwirken.
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Abbildung 1: Produktion, Aufienhandel und Inlandsverbrauch der weltweit wichtigsten
Werkzeugmaschinenmdirkte 1999

Die weltweit fithrenden Exportldnder sind Japan und Deutschland, Japan konnte Deutschland den
Rang als ,Exportweltmeister” zur Zeit der Krise in Deutschland im Jahr 1993 ablaufen. Auch die
kleineren Hersteller Italien und Schweiz nehmen vordere Ringe ein. Von den groflen Herstellern
haben vor allem die USA und China eine negative Handelsbilanz. Zum einen liegt das an dem sehr
hohen Marktvolumen, das iiber die Inlandsproduktion nicht bedient werden kann, zum anderen aber
auch - v.a, im Falle der VR China - an der schwachen internationalen Wettbewelbsfahigkelt der
Hersteller.

Die jiingste Entwicklung im Jahr 1999 zeigt eine deutlich verschlechterte Position der japanischen
Hersteller. Das ist in erster Linie mit der ungiinstigen konjunkturellen Lage in Japan zu begriinden.
Aber auch die Asienkrise wirkt sich negativ aus; sie hat zu schweren Einbriichen auf anderen asiati-
schen Mérkten gefiihit, wovon die japanischen Hersteller besonders betroffen wurden. Die US-ameri-
kanischen Hersteller konnten nicht an die Jahre sehr guten Wachstums anschiiefien. Ihre Umsitze
brachen 1999 um 25% ecin, wodurch die USA ihren weltweit dritten Rang in der Werkzeugmaschi-
nenproduktion an Italien abgeben mufiten (vgl. GARDNER 2000).
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1.3 Die konjunkturelle Entwicklung in Deutschland

Die Zyklen der Nachfrage nach Werkzeugmaschinen folgen den allgemeinen Konjunkturzyklen
mit einer leichten Verzdgerung von etwa einem Jahr. Der Grund hierftir liegt darin, dafl die Kunden-
branchen erst dann Erweiterungsinvestitionen vornechmen, wenn sich die wirtschaftliche Entwicklung
festigt und die Erreichung von Kapazititsengpissen abzusehen ist. Erst diese Investitionen werden fiir
die Werkzeugmaschinenherstetler als Nachfrageschub  wirksam (vgl. SCcHwAB 1996). Der
Friihindikator ,,Auftragseingang® ist im Werkzeugmaschinenbau besonders bedeutsam, da aufgrund
der Komplexitit der hergesteliten Maschinen und der relativ hohen Bedeutung von kundenspezifi-
scher Auftragsfertigung nur wenig Maschinen aus dem Lager verkauft werden. Ab dem Auftragsein-
gang ist die Zeit fiir Konstruktion und Fertigung der Maschine anzusetzen. Es muf} allerdings beriick-
sichtigt werden, daB die Schwankungen der Produktion niedriger sind als die des Auftragseingangs,
da die intervenierende Variable ,,Kapazititsauslastung” eine Abflachung der Spitzen verursacht.
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Quslls: World Machine Taol Output & Consumptian Survey 2000; (c) inslitut Hir Wirtschafisgesgraphie der LMU Minchen, 2000

Abbildung 2: Produktion und Exportorientierung im dentschen Werkzeugmaschinenbau

Von 1985 bis 1991 verursachte die allgemein gute konjunkturelle Lage der Weltwirtschaft eine
ausgepriigte Wachstumsphase (vgl. Abb. 2). Danach erlebte die Branche eine rasante Talfahrt, als
innerhalb von zwei Jahren die Produktion um ein Drittel einbrach. Diese Entwicklung verlief auf dem
gesamten Weltmarkt #hnlich und wurde durch die allgemeine Wirtschafiskrise verursacht.
Typischerweise fielen die Riickgiinge in der Investitionsgiiterindustrie aufgrund ausbleibender Neu-
investifionen extrem hoch aus. Der Werkzeugmaschinenbau ist aufgrund des sogenannten Akzelera-
tionsprinzips davon besonders betroffen. Das Akzelerationsprinzip bewirkt, daB der Anteil der Werk-
zeugmaschinen an den Ausriistungsinvestitionen zunimmt, wenn die Investitionstitigkeit steigt bzw.
abnimmt, wenn diese fallt. Dadurch verstirken sich die ohnehin starken Schwankungen zus#tzlich.
Der Faktor, der angibt, um wieviel die Nachfrage nach Werkzeugmaschinen stirker schwankt als die
Nachfrage nach Ausriistungsinvestitionen insgesamt, liegt bei ca. 1,3 (SCHWAB 1996).

Die beschriebene Krise hatte in erster Linie konjunkturelle Griinde. Aber auch einige strukturelle
Probleme waren Ursache der besonderen Schwierigkeiten deutscher mittelstindischer Unternehmen.
In erster Linie waren einige deutsche Hersteller technologisch ins Hintertreffen geraten und hatten
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insbesondere die Entwicklung hin zu flexiblen Fertigungszentren verpalit. Auflerdem hatten sie sich
durch die zunehmende Spezialisierung und die damit verbundene technologische Entwicklung in zu
enge Nischen dringen lassen, die in ausgeprigten Krisen keine Ausweichstrategie zulieflen. Das
rdumliche Ausweichen in neue Mirkte fiel schwer, da sich die deutschen Hersteller zu wenig auf die
wemerging markets* orientiert hatten. Die traditionellen Bezichungen nach Osteuropa - die frither eine
Ausweichstrategie zu Krisenzeiten ermoglichten - boten Anfang der 90er Jahre kein Potential. Des
weiteren bauten viele Hersteller in Zeiten der Expansion zu hohe Kapazititen und Personalstinde auf.

Die Krise hatte vielfache strukturelle und technologische Anpassungen der Branche zur Folge (vgl.
BERTRAM 1993 und VIEWEG 1997). Die Unternehmen reagierten mit:

» Fusionen und Betriebsaufgaben,
» Reduzierung der Fertigungstiefe durch Qutsourcing,

» Wandel von arbeitsintensiver zu kapitalintensiver Fertigung und damit zusammen-
hingendem Arbeitspiatzabbau,

» Straffung der Produktpalette,
» Neuordnung der Produktionsstandorte,
» ErschlieBung neuer Miirkte.

Seit dem Tiefpunkt im Jahr 1994 konnte sich die Branche wieder positiv entwickeln. 1995 wurde
der Umschwung durch eine rdumliche Umorientierung eingeleitet, dic Exportbelebung war der
entscheidende Motor. Der Auftragseingang aus dem Ausland lag 1994 und vor allem 1995 iiber den
Inlandsauftriigen und leitete den Umschwung ein. Nach dem Stagnationsjahr 1997 wurde der erncute
und besonders kriftige Aufschwung 1998 durch die Inlandsnachfrage v.a. aus der Automobilbranche
vorangetrieben. Der Auftragseingang aus dem Inland zog gegeniiber 1997 von 6,9 auf 9,2 Mrd. DM
kriftig an, was sich in der sinkenden Exportquote widerspiegelt. Die positive Entwicklung der
Auftrige im Jahr 1998 bestimmt die weiterhin gute Situation im Jahr 1999. Allerdings zeigt der
Frithindikator Auftragseingang 1999 besorgniserregende Tendenzen. Der leichte Riickgang der
Bestellungen aus dem Inland kann als Korrektur interpretiert werden, da der Wert 1998 aufierge-
wohnlich hoch war. Aber der kriftige Riickgang der Auslandsauftrige 1999 wird die Entwicklung im
laufenden Jahr erheblich bremsen (vgl. VDW 2000). Allerdings ist er auch ein Spiegel der verstirkten
Bemiihungen um den Inlandsmarkt zu Zeiten guter Konjunktur und macht deutlich, daf intensivere
Auslandsbeziehungen zur besseren Abfederung von Schwankungen notwendig sind. Die
Bremswirkung des Exportes wird trotz weiterhin guter Auftragslage im Inland im Jahr 2000 zu einer
leichten Schwiichung der Produktion fithren und somit die 5-jihrige Wachstumsphase vorerst unter-
brechen. Allerdings zeigen die Kapazititsauslastung von 1999 (90%) und vor allem die Reichweite
der Auftragsbestinde von mehr als sieben Monaten noch international sehr gute Werte auf, so daf
kein schwerer Einbruch zu erwarten ist. Nur in den Boomjahren 1995 und 1998 lagen die Reichweiten
der Auftragsbestinde aufgrund von Kapazititsengpissen etwas hoher.
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1.4 Der deutsche AuBienhandel mit Werkzeugmaschinen

Die Gesamtausfuhr deutscher Werkzeugmaschinen stieg nach 1994 (7,1 Mrd. DM) wieder stark an
und lag 1998 bei 8,9 Mrd. DM. Fiir 1999 wird das Exportvolumen auf 8,8 Mrd. DM geschiitzt. Im
laufenden Jahr 2000 sind Nachwirkungen der schlechten Auftragseinginge aus dem Ausland im
Vorjahr zu erwarten. Es gibt zwar Anzeichen, daB sich die Bestellungen wieder besser entwickeln,
aber diese miissen sich noch bestitigen und werden sich nur zeitverzogert auswirken. Insbesondere
die europiischen Leitmirkte haben sich wieder gefestigt und auch die Bestellungen der USA zeigen
positive Tendenzen.
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Abbildung 3: Exportstruktur des deutschen Werkzeugmaschinenbaus

Die regionale Exportstruktur deutscher Werkzeugmaschinen macht vor aliem zwei Charakteristika
deutlich: Erstens ist die Konzentration auf die EU-Mirkte (34%) und die USA (18%) ungebrochen
(vgl. Abb. 3). Diese Linder sind die attraktivsten und zuverldssigsten Mirkte. Da deutsche Werk-
zeugmaschinen meist relativ tever sind, weisen die kleinen Mirkte — je nach Auftragslage und Ver-
buchungszeitpunkt abgewickelter Auftrige — starke Schwankungen auf.! In Europa und den USA
haben die Mirkte aber ein hohes Volumen, so daf sich die Auswirkungen einzelner Auftrige nicht
direkt in den Entwicklungen der Auflenhandelszahlen erkennen lassen. Extreme Schwankungen
zeigen sich im Ostasiengeschift, mit tendenziell riickldufiger Bedeutung. Der wichtigste asiatische
Markt ist China, der 1998 und 1999 wieder an Bedeutung gewonnen hat, nachdem er 1997 eingebro-
chen war. In den Lindern Japan, Taiwan und Suidkorea zeigt sich deutlich die relative Bedeutung von
Einzelauftrigen, mit betrichtlichen Schwankungen der Exportvolumina in diese Linder. Die osteuro-
piischen Miirkte gewannen 1998 wieder an Bedeutung, nachdem sie die 90er Jahre hindurch eine
schwache Entwicklung zeigten. Bereits in den 70er und 80er Jahren wurde Osteuropa intensiv iiber

U Dieser Effekt zeigt sich besonders deutlich in den ,emerging markets®, die in aufeinanderfolgenden Jahren auf niedrigem
Niveau abwechselnd zweistellige Wachstums- und Schrumpfungsraten der deutschen Werkzeugmaschinenimporte
aufweisen.

105



Hans-Dieter HAAS und Johannes REHENER

Exporte bedient, insbesondere in Zeiten schwacher Nachfrage in Westeuropa. Weiterhin positiv ent-
wickeln sich hier insbesondere die Ausfuhren nach Polen und in die Tschechische Republik.

1.5 Unternehmensstrukturen und Wettbewerbsvorteile deutscher
Unternehmen auf internationalen Markten?2

Die Wettbewerbstihigkeit des deutschen Werkzeugmaschinenbaus wird vielfach mit der flexiblen
Kundenorientierung sowie der Zuverlassigkeit und Innovationskraft des Mittelstandes in Verbindung
gebracht. Andererseits ist der Mittelstand durch seine spezifischen Strukturmerkmale in vielerlei Hin-
sicht im Agieren auf internationalen Mirkten gehemmt. In erster Reihe hemmen knappe finanzielle
und personelle Ressourcen die Internationalisierungsbestrebungen mittelstiindischer Unternehmen.
Nun wurde — wie bereits verdeutlicht — die mittelstindische Struktur des Werkzeugmaschinenbaus im
Rahmen der Strukturanpassungen in der schweren Krise 1992-1994 etwas aufgebrochen. Es gab viele
Betriebsaufgaben, Aufkiiufe und Fusionen. Dennoch ist die Branche nach wie vor iiberwiegend
mittelstindisch geprigt (vgl. Abb. 4). Uber 80% aller Werkzeugmaschinenunternehmen sind mit
weniger als 500 Beschiftigten dem Mittelstand zuzurechnen. Sie beschiftigen mehr als die Hilfte
aller im deutschen Werkzeugmaschinenbau titigen Arbeitnehmer und stellen mehr als die Hilfte der
Werkzeugmaschinenproduktion her.

Die Wettbewerbsvorteile deutscher Werkzeugmaschinenbauer hingen mit dem hochentwickelten
Ingenteurswesen in Deutschland zusammen. Als Wettbewerbsvorteile im internationalen Kontext
wird von den befragten Unternehmern der hohe qualitative und technologische Standard angefiihrt.
Die Qualitit wird dabei tiber verschiedene Dimensionen definiert: Insbesondere das geringe Ausfali-
risiko und die hohe Lebensdauer, aber auch die herausragende Bearbeitungspriizision werden als ent-
scheidendes Differenzierungsmerkmal betont. Computergesteuerte Maschinen machen - bis auf
wenige Ausnahmen - den Grofiteil der Produktion aus. In vielen Fiillen stelien die deutschen Werk-
zeugmaschinenbauer sogar ausschlieBlich CNC-gesteuerte Maschinen her.

Es handelt sich meist um Maschinen, die fiir bestimmte Spezialaufgaben konstruiert sind und diese
hochprizise und mit groBier Geschwindigkeit durchfithren konnen. Diese Charakieristika stellen aber
zwei wichtige Anforderungen an das Unternehmen. Erstens ist eine hohe Flexibilitit von den
Herstellern gefordert; sie miissen in der Lage sein, kundenspezifische Losungen zu entwickeln und
auf die Kundenwiinsche zu reagieren. Zweitens miissen kontinuierliche Kundenbeziehungen aufge-
baut und fortgefithrt werden. Gerade die Hersteller von Spezialmaschinen stellen die Bedeutung der
Entwicklung von kundenspezifischen Lésungen heraus. Schlielich lebt flexible Spezialisierung von
innovativen Losungen fiir neue Probleme, die sich beim Anwender durch die Einfithrung neuer Pro-
dukte oder Umstellungen im Produktionsprozel3 ergeben. Ein zusitzliches Differenzierungsmerkmal
ist die eigenstindige Entwicklung der technischen Losung im Haus. Auch kleine Unternehmen
beschiiftigen Ingenieure, die mit der Entwicklung und Produktanpassung an Kundenwiinsche betraut
sind. Selbst ohne eigene F&E-Abteilung sichern sie sich im Hause das notwendige Innovationspoten-
tial. Meist sind rund 10% der Beschiiftipten mit dieser Forschung und Entwicklung, v.a. im Hinblick
auf die Entwicklung kundenspezifischer Lésungen, betraut. Als dominierender Wettbewerbsvorteil ist
daher die Kombination aus technologischem Vorsprung und flexibler Spezialisierung zu erkennen.

2 Die folgenden Ausliihrungen basieren aul Experteninterviews mit Vertretern bayerischer Werkzeug maschinenhersteller, die
Anfang des Jahres 1999 das Institut fiir Wirtschaftsgeographie, Ludwig-Maximilians-Universitit Miinchen, im Rahmen
eines FORAREA-Forschungsprojckles durchgefithrt hat. Es wurden 31 teilstandardisierte  Interviews mit
Unlernehmensvertretern aus der Geschiiftsleitung oder mit Zustidndigen filr das Asicn-Geschilft der jeweiligen Firmen
durchgetithrt.
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Abbildung 4: Betriebsgrofienstruktur und Produktionsanteile deutscher
Werkzeugmaschinenbauer

Bei diesem Punkt ergeben sich andererseits vielfach Differenzierungen nach Leitmirkten und
Sekundédrmirkten. Vor allem im Inland ist kundenorientierte Anpassung und Innovation gefordert. Die
Auslandsmirkte werden vielfach mit Maschinen bearbeitet, die mit den gleichen Spezifikationen und
identischer Konstruktion bereits gebaut wurden. Dies ist zum einen leicht iiber den Kostendruck zu
erkldren - das Unternehmen bewegt sich im Spannungsfeld zwischen hoher Flexibilitdt und dem
Zwang, gewisse Skaleneffekte zu erzielen, wenn auch im kleinen MaBstab. Zum anderen ist dieses
Verhalten aber auch eine Reaktion auf die unterschiedlichen Anforderungen der Kunden. Anspruchs-
volle Kunden sind entscheidend fiir technologische Entwicklungen und die darauf basierende interna-
tionale Wettbewerbsfihigkeit. Aufgrund der technologischen Entwicklungen in den nachfragenden
Branchen werden von Werkzeugmaschinenherstellern in Europa und den USA kontinuierliche
Anpassungen und Innovationen erwartet. Auf anderen Auslandsmirkten gelten deutsche Produkte
aber oft als tiberteuert und zu technikorientiert.

Der Bereich des After-Sales-Service nimmt aufgrund komplizierter computergesteuerter Techno-
logien neue Formen an. Hochentwickelte CNC-Maschinen miissen nicht nur gewartet und repariert
werden, sondern sollen auch wihrend der Betriebsphase umgestellt und nachgeriistet werden konnen.
Der Bereich After-Sales-Service wird von den Unternchmern als elementar und unverzichtbar ange-
fithrt. Die meisten Hersteller bieten innerhalb Europas oder mindestens Deutschlands einen 24-Stun-
den Service an. Einschrinkend ist hinzuzufiigen, dal} dieser Punkt meist nicht von den Befragten
selbst als entscheidendes Differenzierungsmerkmal genannt wurde. Erst auf die Nachfrage nach dem
After-Sales-Service wurde dessen Bedeutung als sekundiires, komplementires Angebot betont.

Die beiden Merkmale Spezialisierung und Flexibilitit kennzeichnen die deutschen mittelstindi-
schen Werkzeugmaschinenbauer mit hohem technischen Niveau. Sie fithren zu engen und langfristi-
gen Kundenbeziehungen. Da mittelstindische Unternchmen aber tiber relativ enge finanzielle und
personelle Ressourcen verfiigen, kinnen sie die Reichweite ihrer Aktivititen nicht beliebig ausweiten.
Diese Unternehmen sind zwar stark international engagiert (sie erreichen meist eine Exportquote von
rund 509%), sind aber {iberwiegend auf den europiischen und den US-amerikanischen Markt konzen-
triert.
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Die Strategie der Konzentration auf die Leitmiirkte ist zwar angesichts der beschriebenen Stirken
und der spezifischen Hemmnisse, denen sich mittelstandische Unternehmen ausgesetzt sehen, nach-
vollziehbar und zielfithrend, birgt aber neben dem konjunkturellen Risiko auch die Gefahr, in die
sogenannte ,Ineffizienzfalle” zu geraten. Dahinter steht die Hypothese, daB Produktdifferenzierung
als Wettbewerbsstrategie in immer engere Marktnischen fithren muff. Dadurch entstehen immer
hohere F&E-Kosten, und Skaleneffekte konnen nicht erzielt werden. Somit wird die Aufnahme eines
Wettbewerbes tiber den Preis unmdglich, und das wiederum hat eine Schwiichung der internationalen
Wettbewerbs{ihigkeit zur Folge.

Inwiefern die beschriebenen Wettbewerbsvorteile deutscher Hersteller im Ausland inwertgesetzt
werden konnen, hingt von spezifischen Bedingungen der Zielmirkte ab. Fiir einen Markt, der von
seinem Volumen her zu den bedeutendsten zihlt, aber aufgrund des geringen Informationsstandes
iiber seine spezifischen Strukturen und die verbundenen Chancen und Risiken meist nur sporadisch
bedient wird, werden im folgenden Abschnitt diec Rahmenbedingungen analysiert.

2 Der Markt fir Werkzeugmaschinen in der VR China

2.1 Marktvolumen

Der chinesische Inlandsmarkt fiir metaliverarbeitende Werkzeugmaschinen wies im Zeitraum 1992
bis 1996 ein hohes Wachstum auf (iiber 8% p.a.; laufende Preise in US-$).” Mit einem Volumen von
4,1 Mrd. US-$ war die VR China im Jahr 1996 der zweitgrofite Markt fir Werkzeugmaschinen.
Insbesondere die Importe zeigen bis 1996 ein kontinuierliches Wachstum auf. Trotz der Handels-
hemmnisse liberschritt die Marktpenetration durch Importe im Jahr 1996 die Marke von 60%.

1997 brach der Inlandsmarkt auf 3 Mrd. US-$ ein (vgl. Abb. 5). Der Grund liegt vor allem in der
Abschaffung der Zollvergiinstigung fiir den Import von Anlagen zur Nutzung in Joint-Ventures. Diese
MafBnahme — zur Unterstlitzung einheimischer Maschinenanbieter gedacht — brachte nicht den
gewiinschten Erfolg. Sie fithite bei den Werkzeugmaschinen zu einem drastischen Riickgang der
Importe, ohne daB diese Ausfille durch verstirkten Einkauf von Maschinen chinesischer Anbieter
substituiert worden wiren. Die Folge war eine Kontraktion des Gesamtmarktes. Der nun erhdhte An-
teil der inldndischen Produkte am Gesamtmarkt von rund 50% brachte den chinesischen Herstellern
keine Absatzsteigerungen. Zur Zeit pendelt sich das Marktvolumen in China bei ca. 3,5 Mrd. US-$
ein. Korrekturen in der Statistik lassen eine Schiitzung des Markivolumens von ca. 2,2 Mrd. US-$
realistischer erscheinen. Die Importe sind 1999 leicht angestiegen und liegen nun bei 1,4 Mrd. US-$
(GARDNER 2000). Die Importpenetration erreichte dadurch den im internationalen Vergleich hohen
Wert von 64%.

3 Dabei weist das Jahr 1993 einen AusreiBer auf. In dicsem Jahr wuchs die [nlandsproduktion gegeniiber dem Vorjahr um
rund 409%, brach aber im lolgenden Jahr wicder cin.
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Abbildung 5: Werkzeugmaschinenban in China — Produktion und Aufienhandel

2.2 Anbieter in China

China war filr die groflen Werkzeugmaschinenhersteller vor allem in den 80er Jahren ein sehr
attraktiver Markt. Hohe staatliche Investitionen erméglichten fukrative Auftrige. Aufgrund des wenig
ausgepragten Wettbewerbs auf der Anbieterseite handelte es sich um einen Verkidufermarkt. Auf dem
chinesischen Markt konnten gute Preise erzielt werden, so dal auch die Abwicklung iiber Aulenhan-
delsfirmen trotz hoher Provisionen attraktiv war.

22,1 Chinesische Anbieter

Die meisten rein chinesischen Werkzeugmaschinenfirmen sind grofiere, oft marode Staatsbetriebe.
Die Produkte dieser Hersteller sind i.d.R. kaum konkurrenzfihig, sie haben nicht nur im Ausland,
sondern auch im Inland grofite Absatzschwierigkeiten. Die Auslastung ist inzwischen auf katastro-
phale Werte von unter 50% gesunken. Zusitzlich kénnen die hergestellten Produkte nur zum Teil
abgesetzt werden, es wird viel ,,auf Halde produziert. Allerdings haben sich 1999 erstmals nach
Jahren kontinuierlichen Riickgangs der Inlandsabsatz und der Export gleichermaBien erholt. Der sales
ratio (Verkauf/Produktion) liegt mit 93% im Vergleich zu anderen Zweigen des chinesischen Maschi-
nenbaus im unteren Bereich (vgl. CHINA FACTS & FIGURES 98). Das Problem hoher Lagerbestinde
bleibt weiterhin bestehen.

In China gab es 1997 ca. 1100 Werkzeugmaschinenfirmen. Aufgrund der Aufspaltung gréfierer
Unternehmen ist die Anzahl im Verlauf der 90er Jahren gestiegen. Die Branche beschiftigt ca.
500 000 Erwerbstiitige (davon rund 385 000 im Bereich spanende Werkzeugmaschinen), allerdings
mit riickldufiger Tendenz. Aus diesen beiden Entwicklungen folgt, dafi die Durchschnittsgrofie der
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Unternehmen stark sinkt. Sie liegt inzwischen bei 450 Beschiftigten — damit gilt die Branche im
Vergleich zu Deutschland immer noch als grofibetrieblich strukturiert. Insbesondere im Bereich
spanender Werkzeugmaschinen ist die Dominanz von gréfleren Unternchmen deutlich. Grofle und
mittlere Unternehmen erzeugen drei Viertel der Produktion mit mehr als 65% der Beschiiftigten. Bei
umformenden Maschinen liegen die beiden Werte auch noch tiber 50% (vgl. Abb. 6).

Spanende Werkzeugmaschinen

63—

= \

/Z.szg

Betriebe Beschéftigte Produktion (in 1000 RMB})
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Quelle: City University of Hong Kong 1999; © Institut fur Wirtschaflsgeographie 2000

Abbildung 6: Griflenstruktur im chinesischen Werkzeugmaschinenbau

Trotz des Beschiftigungsabbaus ist die Arbeitsproduktivitit mit ca. 6000 DM/Beschiftigtem nach
wie vor sehr gering und sinkt weiterhin. Auch die Reduzierung der Fertigungstiefe von 47% auf 36%
innerhalb von 4 Jahren konnte — auch bei Outsowrcing — die Ertragslage der chinesischen Werk-
zeugmaschinenhersteller nicht verbessern. Die Branche macht Verluste, die Umlaufrendite der
Hersteller von spanenden Werkzeugmaschinen liegt bei insgesamt -4%. Bei umformenden
Werkzeugmaschinen ist die Ertragslage insgesamt besser (-0,1%; vgl. Tab. 1). Urséchlich
verantwortlich fiir die negativen Renditen der Branche sind nicht nur einzelne verlustreiche Giganten,
sondern liber die Hilfte aller Unternehmen schreiben nach offiziellen Angaben rote Zahlen.
Unrentabel arbeiten vor allem die Staatsbetricbe, bei den spanenden Werkzeugmaschinen auch die
Unternchmen mit auslindischer Beteiligung. Insbesondere die staatlichen Hersteller spanender
Werkzeugmaschinen zeigen mit einer Umlaufrendite von -7,75% ein katastrophales Ergebnis. Alle
anderen Eigentumsformen, v.a. aber die wenigen, meist sehr kleinen Privatunternehmen und die
Aktiengesellschaften, weisen Gewinne aus.
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Anzahl der  Durchschnittl.  Durchschnittl.  Umsatzrendite  Durchschnittl.
Unternehmen Anzahl der Umsatz (in %) Arbeits-
Beschiftigten  (in 1000 RMB4) produktivitit
(in RMB)
Spanende Werkzeug-
maschinen
Gesamt 705 546 13767 -3,91 25200
Staatsbetriebe 280 994 21 896 -1,75 22020
Genossenschaften 336 127 4232 2,08 33260
Privatunternehmen 4 33 1 495 12,65 45 650
Lokale Joint-Ventures 22 19] 6280 1,45 32960
AG I8 2898 87 289 2,75 30 130
FIE 21 112 11371 -2,50 101 650
Oversea Chinese 24 222 8292 [,56 37 360
Umformende  Werk-
zeugmaschinen
Gesamt 408 278 10 537 -0,08 37 790
Staatsbetriebe 84 709 22750 -1,01 32070
Genossenschaften 269 152 6619 2,15 43 620
Privatunternehmen 2 30 5168 1,78 172 280
Lokale Joint-Ventures 3 495 15045 0,12 30400
AG 6 458 17 335 2,00 37 890
FIE Li 161 4377 0,58 27 230
Oversea Chinese 18 118 8433 0,04 71 640

Tabelle 1: Der chinesische Werkzengmaschinenbau nach Eigentumsverhilinissen
Quelle: City University of Hong Kong 1999

Die Betriecbsgrofie kann in China aber nicht allgemein als Erkldrungsvariable fir die Ertragslage
der Werkzeugmaschinenhersteller herangezogen werden. Sowohl bei den spanenden als auch den
umformenden Werkzeugmaschinen weisen alle Betriebsgrofien in der Gesamtbetrachtung Verluste
aus. Die besten Ergebnisse erzielen die Privatunternchmen (meist sehr klein} und die Aktiengesell-
schaften (meist grof), die aus erfolgreich privatisierten chemaligen Staatsbetrieben entstanden sind.
Allerdings sind auch einige der chinesischen Aktiengesellschaften der Branche in eine schwere Krise
geraten. So hat z.B. die in Hongkong borsennotierte Kunming AG im letzten Jahr schwere Verluste
erleiden miissen. Es ist dariiberhinaus zu vermuten, daB die aktuelle Ertragslage der chinesischen
Aktiengesellschaften im Werkzeugmaschinenbau schlechter ist, als die Daten fiir 1997 angeben.

Zusammenfassend 146t sich die wirtschaftliche Lage des chinesischen Werkzeugmaschinenbaus

folgendermafien beschreiben:

» schlechte Ertragslage,

¥ abnehmende Produktivitit,

> niedrige Auslastung,

» Produktion ,,auf Halde* trotz zunehmenden Marktvolumens,

4 RMB = Renminbi (chinesische Wihrung). 1 RMB = ca. 4 DM (Stand Juni 2000)

1 RMB =5DM

. Im Jahr 1997 war der Wechselkurs
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» Beschiftigungsabbau,
> vertikale Desintegration.

Letztlich hat dies zur Folge, da} zum einen die chinesischen Hersteller Marktanteile an auslin-
dische Konkurrenten verlieren und zum anderen die Mehrzaht der chinesischen Werkzeugmaschinen-
hersteller mit erheblichen finanziellen Problemen zu kidmpfen hat bzw. de facto zahlungsunfihig ist.
Insbesondere letzteres wirkt wieder auf die Ursachen der Krise der Branche zuriick und verursacht
zirkuldr-kumulative Prozesse.

Auf diese Situation reagierte der Staat mit einschrinkenden Mafnahmen, die erhebliche Implika-
tionen fiir ausldndische Anbieter hatten. Der import auslindischer Maschinen wurde 1997 erschwert,
um die Marktanteile chinesischer Hersteller zu erhdhen. Diese Maflnahme hat allerdings keine
Absatzsteigerung chinesischer Maschinen bewirkt, sondern eine Marktkontraktion. Die Situation im
Jahr 1997 zeigte, daB8 das Exportgeschiift fiir bayerische Hersteller mit erheblichen kurzfristigen
Risiken verbunden ist. Das reine Exportgeschift gilt zwar in China aufgrund der
Wettbewerbsnachteile der chinesischen Konkurrenten als attraktiv, innerhalb kiirzester Zeit kann das
Geschift aber durch wirtschaftspolitische Einfliisse ins Stocken geraten bzw. schwere Einbriiche
erleiden. Solche staatlichen Eingriffe sind aufgrund der politischen Entwicklungen der letzien Jahre
weniger wahrscheinlich geworden. Allerdings fithrten die Nachwirkungen der Asienkrise aufgrund
der lahmenden Exportwirtschaft und des hohen Devisenbedarfs® zu einer extremen Devisenknappheit
in China. Dies ist wiederum ein bedeutender Anreiz, den Devisenabflup zur Finanzierung von
Importen erheblich einzuschrinken. Somit kann moglicherweise eine Schwichung der Exporte
deutscher Werkzeugmaschinen nach China die Folge sein. Eine weitere Interventionsméglichkeit fiir
den Staat wire die gezielte Forderung von auslindischen Investoren, um gleichzeitig die
Kapitalknappheit und die technologische Riickstiandigkeit chinesischer Betriebe zu bekiimpfen.

2.2.2 Ausldndische Anbieter

Die technologische Entwicklung der chinesischen Werkzeugmaschinen ist in den letzten Jahren
zuriickgeblieben. Dariiber hinaus hemmen die unrentablen staatlichen GroBbetriebe die Flexibilitit,
und standardisierte Serienprodukte dominieren die Angebotsseite. Aufgrund dieser Merkmale werden
chinesische Hersteller den Anforderungen des Marktes nicht mehr gerecht. Gleichzeitig weisen die
wichtigsten Kundenbranchen z.T. eine hohe Wachstumsdynamik auf, und eine nachholende technolo-
gische Entwickiung hat eingesetzt. Um die Nachfrage dieser Branchen zu bedienen, sind leistungsfa-
hige Spezialmaschinen und flexible Fertigungszentren (FMC) notwendig, die von chinesischen
Unternehmen nur selten konstruiert werden kénnen. Die Diskrepanz zwischen der Nachfrage und der
Leistungsfihigkeit der chinesischen Anbieter stellt die Grundlage der Marktchancen auslindischer
Unternehmen in China dar.

Auslindische Anbieter von Werkzeugmaschinen betreiben bisher wenig Produktionsstitten in der
VR China. Im Jahr 1997 gab es nur 11 Foreign Investment Enterprises (FIE)® im Bereich Pressen und
21 im Bereich spanender Werkzeugmaschinen. Bei spanenden Werkzeugmaschinen lag der Marktan-
teil der FIE bei rund 1%7 und bei den umformenden bei 2,5%. Die wenigen auslindischen Hersteller,
die in Produktionsfirmen in China investiert haben, sind zumeist GroBunternehmen. Aus Deutschland
sind das mit der Schuler AG und Walter AG fithrende Werkzeugmaschinenhersteller.

3 Zur Stiltzung der eigenen Wahrung mubten hohe Devisenreserven mobilisiert werden. Auf der anderen Seite trat in dieser
Zeit der chinesische Staat verstirkt als Nachfrager auf, um die Inlandskenjunktur zu stiitzen.

6 FIE sind Produktionsunternchmen mit Beteiligungen ausldndischer Unternehmen, nicht aber sogenannte ,Oversea
Chinese", d.h. Investoren aus Taiwan, Hongkong, Macao.

7 Zum Vergleich: Unternehmen von Auslandschinesen hatten einen Marktanteil von 3,5%.
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Die Schuler AG ist ein weltweit operierender und fithrender Pressenhersteller. Neben mehreren
Standorten in Deutschland ist das Unternehmen auch mit Produktionstitten in Frankreich, Spanien
sowie auflerhalb Europas in den USA, in Indien und China vertreten. Weltweit beschiftigt der
Konzern rund 4200 Mitarbeiter und erzielt einen Jahresumsatz von mehr als einer Milliarde DM,
davon die Hilfte im Ausland. Seit 1999 werden Schuler-Aktien auch an der Borse gehandelt. Volks-
wagen und DaimlerChrysler ziihlen zu den prominenten Kunden des Unternehmens. In China unter-
hilt der Konzern zwei Produkfionsstitten; eine in Shanghai zur Herstellung von Pressen fiir die
Automobilindustrie und eine in Tianjin, wo Spezialpressen fiir die Herstellung von Miinzen gefertigt
werden. '

Ahnlich stelit sich die Marktposition der Walter AG dar. Das Unternehmen hat ein weltweites
Netz von Vertriebsvertretungen und zudem Produktionsstandorte im ewropiischen Ausland, in Nord-
amerika und in China. Der Konzern erzielt mit 1400 Beschiiltigten einen Umsatz von 450 Mio. DM.
In Wuxi/Provinz Jiangsu werden Hartmetallwerkzeuge gefertigt sowie der Vertrieb der gesamien
Produktpalette des Konzerns in China koordiniert.

Auch die wichtigsten Konkurrenten Japan und die USA sind mit ihren international renommierten
Unternehmen Mazak (Japan) und Bridgeport (USA) in China aktiv. Mazak betreibt bisher nur ein
Service-Center in Shanghai. In der Provinz Ningxia wird zur Zeit ein Joint-Venture (mit einer japani-
schen Beteiligung von 25%) mit der Ningxia Great Wall Machinery Group aufgebaut. Die Produktion
von 600 CNC Lathes soll noch im Jahr 2000 anlaufen. Bridgeport (USA} umterhilt in Chengdu
(Provinz Sichuan) ein Joint-Venture zur Produktion von CNC Milling Machines and Vertical Machi-
ning Centers.

Es gibt aber eine zunehmende Konkurrenz ausldndischer Hersteller, die im Ausland hergestellte
Maschinen nach China exportieren. Japanische und siidkoreanische Firmen erzielen dadurch Vorteile,
daB} sie meist fest in Unternehmensnetzwerke integriert und zudem wesentlich gréfier sind als ihre
deutschen Konkurrenten. Aus der kulturellen und rdumlichen Nihe ergeben sich weitere Vorteile.®

Zur Unterstiitzung der Exporte nach China betreiben viele japanische Hersteller eigene Reprisen-
tanzen in China zur Erstellung von Marktstudien, zur Kundenakquisition und -betreuung sowie um
einen schnellen After-Sales-Service zu gewihrleisten. Sie haben in China eine starke Marktposition,
die sich in steigenden Marktanteilen und hohem Bekanntheitsgrad d@uBert. Durch ihre kontinuierliche
Priisenz konnen die japanischen Hersteller langfristige Kundenkontakte wesentlich besser aufbauen
und pflegen. Zudem weisen japanische Produkte durch hohe Qualitit und Funktionalitiit ohne techni-
sche Detailverliebtheit sowie preisliche Attraktivitit eine gute Anpassung an den chinesischen Markt
auf. Die japanischen Hersteller kommen mit der Volumenstrategie im Bereich der Standardmaschinen
der starken chinesischen Nachfrage in diesem Segment entgegen. Allerdings sind sie mit zwei
wesentlichen Problemen konfrontiert. Erstens haben sie bisher nur wenige Fertigungsstiitten in China
und werden daher von Importrestriktionen ebenso getroffen wie westliche Produzenten. Zweitens gibt
es in China erhebliche historisch und kuiturell bedingte Ressentiments gegen Japan. Erhebliche Aus-
wirkungen hat dieser Umstand fiir Unternehmen vor allem dadurch, daf} von chinesischer Seite nach
Alternativen gesucht wird, um eine Abhiingigkeit von Japan zu vermeiden. Weiterhin ist ihre Reputa-
tion schlechter als ihre Produkte, und Loyalititskonflikte hindern die japanischen Hersteller bei der
Inwertsetzung der Vorteile kultureller Nihe.

Taiwanesische Hersteller sehen sich zum Teil mit #hnlichen Problemen konfrontiert, aber sie agie-

ren {iberwiegend in einem anderen Marktsegment. Sie produzieren meist Niedrigpreismaschinen mit
etwas ilterer japanischer Technologie. Dadurch wird insbesondere die Nachfrage nach zuverldssigen

8 Zur kulwrellen Nilhe gab es durchaus unterschiedliche Stellungnahmen der Gesprichspartner. Der chinesische Wunsch,
nicht von japanischen Herstellern abhiingig zu werden, ist erkennbar. Dieser mag sich aus dem konflikigeladenen
historischen Erbe ergeben oder auf wirtschaftlichen/strategischen Uberlegungen basieren.
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konventionellen Werkzeugmaschinen und nach einfachen NC-Maschinen bedient. Taiwanesische
Hersteller betreiben viele lokale Fertigungsstitten® mit erbeblichen Exportanteilen, so dal} sie aus
chinesischer Perspektive wirtschaftspolitisch eine positive Rolle spielen.

Deutsche Unternehmen genieBen in China einen guten Ruf, getragen von den als typisch einge-
stuften Merkmalen Produktqualitiit und After-Sales-Service. Sie sind traditionell in relativ engen
Marktnischen bestimmter Spezialmaschinen tiitig. Hier zeichnen sie sich durch herausragende Tech-
nologie, Qualitdt und Zuverlissigkeit aus. Die chinesischen Nachfrager sind inzwischen bestens iiber
technologische Standards und neueste Entwicklungen informiert. Allerdings miissen sich deutsche
Hersteller einem extrem preislastig ausgetragenen Wettbewerb stellen, Die kontinuierliche Prisenz in
China, z.B. in Form von Reprisentanzen, ist gering. Es sind wiederum nur die gréfiten und weltweit
aktiven Unternehmen, die den Schritt nach China wagen (Deckel Maho Gildemeister, Index-Werke,
Schuler, Waldrich-Coburg sowie im Bereich der CNC-Steuerungen Siemens).

Die italienischen Hersteller haben trotz staatlicher Bemiihungen ihre Marktposition in China weit-
gehend verloren. Sie nehmen eine nur vage definierte Marktposition zwischen US-amerikanischen
und deutschen Maschinen auf der einen und japanischen Maschinen auf der anderen Scite ein.

Der Wunsch, vermehrt hochwertige Werkzeugmaschinen nach China einzufithren, bevorzugt in
Verbindung mit lokaler Produktion und Technologietransfer, ist unverkennbar. Dennoch erschweren
neben den Handelshemmnissen auch viele andere Probleme, oft kultureller Natur, den Markteintritt
westlicher Hersteller und die kontinuierliche Bearbeitung des chinesischen Marktes. Nach Angaben
chinesischer Unternehmensvertreter begehen auslindische Werkzeugmaschinenhersteller auf dem
chinesischen Markt folgende typische Fehler:

¥ Spiteinsteiger geben meist zu frith auf. Geduld und ein langer Atem sind primére
Bedingung, um in China Fuf zu fassen. Besonders Spiteinsteiger miissen mit zusitzli-
chem Zeitaufwand rechnen, um die Erfahrungsdefizite aufzuholen.

» Fehlender After-Sales-Service. Ein After-Sales-Service, der tiber Dritte abgewickelt
wird, genielt nicht denselben Stellenwert, und der Service von Deutschland aus
verursacht untragbare Kosten. Ein kontinuierlicher Kundenkontakt vor Ort ist
dariiberhinaus notwendig, um an chinesischen Netzwerken teilzuhaben und um bei
spiteren Auftrigen beriicksichtigt zu werden.

» Nicht ausreichende Werbemafnahmen. Die auslindischen Unternehmen unterschiit-
zen z.T, die Moglichkeiten in der chinesischen Fachpresse, itber Werbung die eigenen
Produkte bekannt zu machen. Das Interesse an technologischen Neuerungen ist in
China sehr grof. Auf diese Weise kann das eigene Produkt ins Gesprich gebracht
werden. Fiir den Verkauf sind dennoch personliche Kontakte elementar.

» Keine chinesische Prisentation. Dieser Punkt bezieht sich nicht zuletzt auf die Mes-
seprisenz. Unternehmensprospekte und Darstellungen der Produkte miissen bei
Fachmessen in China auch in chinesischer Sprache vorbereitet werden. Ein Dolmet-
scherservice reicht nicht aus.

2.3 Die Kundenstruktur

Uber drei Viertel der importierten Werkzeugmaschinen werden an auslindische Unternehmen
(Joint-Ventures oder 100%-Tochtergesellschaften) mit Standort in China verkauft. Somit ist ein deut-
licher Zusammenhang zwischen den Investitionstitigkeiten ausldndischer Unternehmen in China und
der Entwicklung der Werkzeugmaschinenimporte festzustellen. Dieser Zusammenhang kann auch die

9 Die taiwanesischen Hersteller werden in der Statistik nicht als FIE, sondern als Oversea Chinese Enterprise gefiihit.
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schwache Entwicklung der Importe im Jahr 1998 erkliren. Wichtige Herkunftslinder von Direkt-
investitionen sind von der Asienkrise betroffen und haben ihr Chinaengagement zuriickgefahren (v.a.
Japan und Siidkorea). Zum anderen herrscht auch bei westlichen Investoren eine vorsichtige Haltung
gegeniiber Investitionen im asiatischen Raum, von der auch China betroffen ist.

Als zweitwichtigste Kundengruppe gelten die Staatsbetriebe (State Owned Enterprises SOE) —
meist groe Unternehmen, die oft in konzernihnliche Strukturen eingebunden sind. In den grofien
Staatsbetrieben herrscht ein sehr hoher Investitionsbedarf. Die staatlichen Planungen sehen auch hohe
Investitionen vor, die Prognosen sind aufgrund der aktuellen wirtschaftlichen Situation aber sehr
unsicher. Diese Unternehmen sind ohne staatliche Hilfe nicht in der Lage, umfangreiche Investitionen
zu titigen, da es ihnen an Liquiditit mangelt. Aufgrund der fortschreitenden Privatisierung und von
Finanzierungsengpissen staatlicher Unternehmen geriit diese Kundengruppe, von der noch in den
80er Jahren erhebliche Nachfrageimpulse ausgingen, zunehmend in den Hintergrund. Eine Nach-
fragesteigerung nach Werkzeugmaschinen ist aufgrund der Investitionspline dennoch zu erwarten.
Ein hohes reales Wirtschaftswachstum zieht Erweiterungsinvestitionen nach sich. Damit steigen mit
einem time-lag von 1-2 Jahren auch die Verkaufszahlen von Werkzeugmaschinen. Insbesondere fiir
die Bereiche Automobilbau, Schienenfahrzeuge, Kugellager und PreBformen wird hohes Wachstum
prognostiziert.

Der technologische Wandel mit der Durchsetzung von CNC-Maschinen und flexiblen Bearbei-
tungszentren hat in China noch nicht nachgezogen. Auf der Erwartung, daf} sich die technologische
Entwicklung in den néchsten Jahren beschleunigen wird, basieren die Hoffnungen der Hersteller in
eine groBe Zukunft des chinesischen Absatzmarktes. Laut Aussage chinesischer Experten ist aber die
in Deutschland verbreitete Meinung, in China seien wegen der billigen Arbeitskrifte angepafte Tech-
nologien (im Sinne von niedrigem Automatisierungsgrad) gefragt, nicht zutreffend. Auch in China
wird die beste Losung nachgefragt, da die Kiufer heute Unternehmer sind und rentabilititsorientiert
denken. Demgegeniiber stehen Erfahrungen deutscher Unternehmen, dafl sich chinesische Kunden
von geringeren Anforderungen an Qualititsstandards deutliche Preisnachlisse erhoffen und dieses
Argument in Verkaufsverhandlungen einsetzen. Das gesteigerte QualititsbewuBtsein chinesischer
Kiufer und die gute Information iiber aktuelle technische Entwicklungen sind jedoch ,,common
sense” unter den Gespriichspartnern.

In den 90er Jahren war ein starker Anstieg der Inlandsnachfrage nach NC-Maschinen und Prizisi-
onsmaschinen zu verzeichnen. Ein weiterer Anstieg wird erwartet, da er politisch angestrebt und von
den umstrukturierten Staatsbetrieben umgesetzt wird, soweit der Staat die Mittel zur Verfiigung stellt.
Nur etwa 3% der zur Zeit in Betrieb befindlichen 3,83 Millionen Werkzeugmaschinen sind nach offi-
ziellen Angaben hochtechnologische Maschinen. Bei Unternehmen mit auslindischer Beteiligung
dagegen sind CNC-Maschinen Standard. Da die chinesischen Werkzeugmaschinenbauer meist nicht
iiber die Technologie und das Know-how zur Herstellung dieser Maschinen verfiigen, ist ein starker
Zuwachs der Importe zu erwarten.

Es lassen sich in den letzten Jahren folgende Kundenstrukturtrends erkennen:

1. Ein Wandel von der eindeutigen Dominanz der Staatsbetriebe hin zu Unternehmen mit auslidndi-
scher Beteiligung als wichtigste Kundengruppe. Die FIE werden auch unter dem EinfluB} weiterer
Offnung weiterhin ein gutes Wachstum aufweisen.

2. Die Staatsbetriebe bleiben weiterhin attraktive Auftraggeber, insbesondere fiir GroBauftrige. Die
Anzahl jener staatlichen Unternehmen, die die notwendige finanzielle Unterstiitzung vom Staat
erhalten, wird sich aufgrund von Liquidititsproblemen und fortschreitender Privatisierung stark
reduzieren. Dadurch verschiirft sich bei diesen Kunden das Ausfallrisiko offener Forderungen.
Dennoch gilt es, das Investitionsverhalten der staatlichen Leitkonzerne im Auge zu behalten.

3. Ein neues Kundensegment, in dem die hochste Dynamik erwartet wird, sind die jungen Privatun-
ternehmen. Von diesen werden entscheidende Impulse fiir die weitere Wirtschaftsentwicklung in
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China erwartet, hier finden Neu- und Erweiterungsinvestitionen statt. Auch das technologische
Niveau und die Finanzkraft dieser Unternehmen gilt nach Angaben einiger Experten und z.T.
auch Lieferanten als sehr gut. Aufgrund der Unbekanntheit dieser Firmen und der fehlenden
Absicherung durch den Staat wird das Zahlungsrisiko aber als hoher bewertet als bei anderen
Kunden. Daher wenden deutsche Hersteller in diesen Fillen das Prinzip ,Lieferung nur gegen
Vorauszahlung® an.

2.4 Trends in den wichtigsten Abnehmerbranchen

2.4.1 Automobilindustrie

Die Automobilindustrie ist die wichtigste Kundenbranche fiir den deutschen Werkzeugmaschinen-
bau und hat in China nach wie vor beste Wachstumsaussichten. Aber es lassen sich deutliche Anzei-
chen der chrversorgung des chinesischen Marktes mit Automobilen feststellen, da es iiber 100
einheimische Produzenten gibt und zusitzlich viele auslindische Investoren versuchen, in diesem
Markt Fuf} zu fassen. Folglich ist mit einer Marktbereinigung auf der Anbieterseite zu rechnen, die im
Ergebnis zu einigen Holdings filhren wird und nur noch wenige neue Joint-Ventures im PKW-Bereich
erwarten it

Es gibt zur Zeit sechs grofle staatliche Automobilunternehmen, die alle auch mit auslindischen
Herstellern kooperieren. Ausliindischen Unternehmen ist die Griindung von ,,Wholly Foreign Owned
Eaterprises* (WFOE) zur Produktion von Automobilen in der VR China untersagt. Daher sind die
Fertigungsunternehmen auslindischer Automobilhersteiler in China i.d.R. Joint-Ventures mit den
genannten ,,big six".

Wie aus Tabelle 2 ersichtlich wird, haben die grofien Hersteller alle bereits Kooperationen mit
ausldndischen Unternehmen vorzuweisen.

Die Modernisierung der Produktstruktur und Investitionen in neue Fertigungslinien wurden in den
letzten Jahren durch die ausldndischen Unternehmen, insbesondere VW in Shanghai und Audi in
Changchun, vorgenommen. In Changchun pafite man den Audi A6 dem chinesischen Markt an. Dazu
wurden Investitionen in die Produktionslinie von 1,08 Mrd. RMB getitigt. Die Fertigungskapazitit
liegt bei rund 30 000 Einheiten pro Jahr, sic soll zu einem spiiteren Zeitpunkt erhoht werden. Diesem
Modell werden gute Markichancen vorhergesagt, da die Konkurrenten im Segment (BMW, Mercedes
und Lexus) nicht lokal fertigen und daher mit Verkaufspreisen von rund 600 000 RMB - nicht zuletzt
aufgrund von Importzéllen - eine ungiinstige Position im Preiskampf einnehmen (vgl. INTERNATIONAL
BUSINESS DAILY 07.09.99). In Shanghai plant Volkswagen, in Kooperation mit einem
Forschungszentrum einen neuen Kleinwagen, speziell fiir den chinesischen Markt, zu entwickeln.
Hier ist auBerdem bereits im Jahr 2000 die Produktion des Passat angelaufen. Der VW Bora soll ab
2001 in Changchun und ab 2002 in Shanghat gebaut werden. Fiir diese Intensivierung der Bearbeitung
des chinesischen PKW-Marktes sicht der Volkswagenkonzern Gesamtinvestitionen in Hohe von rund
3 Mrd. DM im Laufe der nichsten 5 Jahre vor.
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Tabelle 2: Die grofien chinesischen Automobilhersteller

Name Standort Kooperation mit Produktion 1998
(Stiickzahlen)
First Automotive Works (FAW) Changchun/ Jilin 289 200
VW PKW 66 100
Shanghat Automotive Industry Shanghai 236 400
Corp. (SAIC) VW PKW 235 000
GM PKW Beginn 99
(Plan 2000:
50 000)
Dongfeng Wuhan/ 191 200
Hubei Citroen PKW 36240
Guangzhou Honda (Plan 2000:
50 000)
TAIC Tianjin Toyota 155 300
BAIC Beijing DaimlerChrysler  LCV 81 800
CNAIC 69 100
Jiangxi Suzuki PKW 35555
Guizhou Subaru PKW 1700

Quellen: SINTIC 1998, GRIMM 1999a und div. Zeitungsberichte chinesischer Tagespresse.

AuBer den Erweiterungs- und Modernisierungsinvestitionen der deutschen Hersteller sind zur Zeit
vor allem Honda und General Motors Shanghai (Buick) auf dem chinesischen Markt aktiv. Honda
stieg 1998 mit einer Produktionsstitte in den chinesischen Markt ein und iibernahm das gescheiterte
Peugeot-Projekt.!? Honda investierte 141 Mio. US-Dollar und plant die Produktion von 50 000 Ober-
klasseautos der Marke Accord. Der Buick (GM) soll im Jahr 2000 in einer Stiickzahl von rund 50 000
produziert werden; eine Verdoppelung der Fertigungskapazitit ist fiir die Folgejahre vorgesehen.
Diese beiden Hersteller sind im Oberklasse-Segment titig, welches immer noch zu einem wichtigen
Anteil von staatlichen Auftragen lebt; sie stehen in Konkurrenz zu dem neuen Audi A6.

Ein neuer Wettbewerber ist mit Mitsubishi auf den Markt getreten. Der japanische Konzern will in
Harbin/Heilongjiang eine Automobilproduktion aufbauen. 1998 beantragte der Konzern bei der
chinesischen Regierung die Genehmigung zum Bau von jihrlich 20 600 bis 30 000 Kleinwagen in der
Stadt Harbin in Kooperation mit einem lokalen Partner. Geplant sind die Entwicklung eines Kleinwa-
gens auf Basis des ,,Lancer”-Modells sowie die Produktion von Motoren. Daneben baut Mitsubishi
ein Vertriebs- und Servicenetz auf, das bisher Shanghai und Guangzhou umfafit und nun um Dalian
und Tianjin erweitert wird. _

Einheimische Werkzeugmaschinen werden in nichster Zukunft kaum zum Aufbau neuer Ferti-
gungskapazititen oder zur Modernisicrung bestehender Anlagen verwendet werden, da sie den
Anforderungen moderner Automobilfertigung nicht gerecht werden. Daher bietet sich ein grofier
Markt flir auslindische Anbieter, vor allem im Bereich der Modernisterung bestehender Anlagen, da
insgesamt Uberkapazititen bestehen.

10 Die Adam Opel AG besaf3 hier cine Reprisentanz und hatte sich auch als Partner beworben.
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Der anstehende WTO-Beitritt Chinas wird die Konkurrenz im Automobilbereich deutlich ver-
schirfen. Allerdings ist gerade fir die Automobilindustrie mit einer besonders langen
Ubergangsphase zu rechnen. Vorgesehen ist die Senkung der Importzélle von jetzt ca. 100% auf 25%
bis zum Jahr 2006. Durch die lange Ubergangsphase soll den chinesischen Herstellern und den Joint-
Ventures die Moglichkeit gegeben werden, ihre Wettbewerbsfihigkeit zu verbessern. Die
Verschirfung des Wettbewerbs 148t eine Marktbereinigung bereits in den nidchsten Jahren erwarten.
Gleichzeitig unterstiitzt er aber auch den Trend zur Modernisierung von Produktionsanlagen und der
Einfilhrung  neuer  Produkte  speziell fiir den  chinesischen  Markt. Das  bictet
Werkzeugmaschinenherstellern bereits fiir die Ubergangszeit (bis 2006) gute Perspektiven.

Wesentliche Trends und Merkmale:

» Gute Wachstumsaussichten durch die private Nachfrage v.a. nach PKW und LCVL
Fiir das Jahr 2005 wird erwartet, daf iiber die Hilfte der Nachfrage nach PKW von
privaten Kiufern ausgeht. 1998 hatten diese crst einen Anteil von 27% (GRIMM
1999a, S. 9).

» Fortschreitende Unternehmenskonzentration. Es wird erwartet, daB sich vier grofe
Unternehmen und vier bis sechs regional agierende kleinere Unternehmen langfliistig
etablieren kénnen.

» Marktchancen fiir Werkzeugmaschinen ergeben sich durch die Modernisierung der
Fertigung und die Einfiihrung neuer PKW-Modelle.

» Uberkapazititen und Uberproduktion v.a. bei Nutzfahrzeugen.

Aber auch in dem von Uberproduktion gekennzeichneten Segment der Nutzfahrzeuge gibt es fiir
Zulieferer positive Perspektiven, u.a. aufgrund der qualitativ schlechten Ausstattung der dominieren-
den chinesischen Betriebe. So erwartet die DaimlerChrysler-Tochter Freightliner (USA) in China gute
Marktchancen filr schwere Trucks und will mit einem eigenen Joint-Venture ein speziell angepafites
Modell entwickeln. GM hat in Shenyang/Liaoning gemeinsam mit FAW Jinbei die Produktion von
Pick-up-Trucks aufgenommen. Das Gemeinschaftsprojekt belduft sich auf Investitionen von 230 Mio.
US-$. Noch im Jahr 2000 sollen die ersten 4 000 Einheiten produziert werden. Planungen sehen eine
Ausweitung der Produktionskapazititen auf 50 000 Einheiten/Jahr vor.

2.4.2 Automobilzulieferer

Gute Perspektiven bieten sich im Zulieferbereich der Automobilhersteller. Die auslindischen
Direktinvestitionen im Zulieferbereich hielten bisher nicht mit den Entwicklungen in der Automobil-
industrie Schritt. Dies ist nicht zuletzt auf die hohe Bedeutung mittelstindischer Unternehmen unter
den deutschen Automobilzulieferern zuriickzufithren. Mit der Modernisierung der Automobilin-
dustrie, bei gleichzeitig steigendem local-content, werden die Anforderungen an die Zulieferer stark
steigen. Auch eine wesentliche Verstirkung der Einbindung von Systemlieferanten steht noch aus,
Dabher sind hohe auslindische Investitionen zu erwarten.

Prisent sind bisher vor allem grofle, global operierende Zulieferunternchmen, wie z.B. die ZF-
Gruppe, mit weltweit ca. 10 Mrd. DM Umsatz und 35 500 Beschiiftigten in 10 Produktionsstandorten
in Deutschland sowie 24 Produktionsstandorten im Ausland. ZF unterhilt in China ein Joint-Venture
in Jiading/Shanghai (ZF Shanghai Steering) zur Produktion von Steuerungssystemen fiir Automobile
sowie ein neues WFOE in Suzhou/Jiangsu (ZF Drivetech Co. Ltd.), wo Schaltsysteme und Achsen
hergestelit werden. Die meisten sind in ihren Segmenten fiihrende Zulieferer, wie die Scheinwerfer-
hersteller Hella, der Klimaanlagenhersteller Valeo, Bosch (Bremssysteme) und Mannesmann.
Mannesmann unterhiilt bereits 8 Joint-Ventures und 10 WFORE in China, darunter auch aus dem

Hievs= Light Commercial Vehicles. Beinhattet Kleinbusse, Transporter und leichte LKW (bis 7,49t}
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Geschiftsfeld Automotive die Mannesmann VDO und plant ein Joint-Venture in Shanghai zur Pro-
duktion von Stoflddmpfern fiir VW Shanghai. Der Siemens-Konzern fertigt in Changchun und in
Shanghai Elektromotoren und Elektronik fiir die Automobilindustrie.

Insgesamt wird die Zahl der Joint-Ventures auslindischer Unternehmen im Automobilzuliefer-
bereich auf etwa 140 geschiitzt. Dabei zeigt sich eine deutliche regionale Konzentration in der Nihe
der wichtigsten Kunden. Shanghai (Standort von VW und GM) und die benachbarten Provinzen
Jiangsu und Zhejiang dominieren, gefolgt von der Provinz Jilin (hier befinden sich in Changchun
Fertigungsstiitten von VW und Audi) sowie von der Provinz Guangdong. Der Grund hierfiir liegt
nicht nur in den Fiihlungsvorteilen durch riumliche Nihe zu den groBen Herstellern. Die wichtigen
chinesischen Hersteller sind meist direkt mit einem vertikalen Zuliefernetzwerk fest verbunden - eine
Situation, die mit den Keiretsu- bzw. Chaebol-Strukturen in Japan bzw. Siidkorea vergleichbar ist.
Diese Strukturen haben in den meisten Fillen nur mittlere Reichweite, d.h. die beteiligten Unterneh-
men haben ihren Standort in derselben Region. Von wirtschaftspolitischer Seite wird daher i.d.R.
versucht, durch Einbindung von auslindischem Kapital und Know-how in Form von Joint-Ventures
die Zuliefernetze aufzuwerten und gleichzeitig die Region zu stirken.

Aus den Strukturen der Automobilindustrie und ihrer Zulieferer ergeben sich folgende Handlungs-
bedarfe:

¢ Qualitative Aufwertung der Zulieferungen,
e Verstirkie Einbindung von Systemlieferanten,
¢ Moderne Organisations- und Logistikformen.

Die gestiegenen qualitativen und technologischen Anforderungen der Automobilindustrie wirken
direkt auf den Zulieferbereich zuriick und machen erhebliche Neu- und Modernisierungsinvestitionen
nétig. Daraus resultieren weiterhin gute Chancen fiir ein Engagement deutscher Zulieferer in China,
allerdings {iberwiegend unter der MaBigabe der Einbindung in die existenten Strukturen der Wert-
schopfungskette.

2.4.3 Sonstiger Fahrzeugbau

Die Schienenfahrzeugindustrie ist in China noch weitgehend unter staatlicher Kontrolle. Hier tre-
ten der Staat bzw. die Provinzregierungen in wesentlich héherem AusmafB als Nachfrager und
Investoren auf als im Automobilbereich. Die politische Bedeutung dieses Sektors wird auch dadurch
deutlich, daf} es ein eigenes Ministerium fiir die Bahn gibt, welches die Verwaltungsreform 1998
unverdndert iiberlebte. Allerdings ist die Leistungsfihigkeit dieses Verkehrstrigers schwach, und
sowohl bei Passagieren als auch im Giiterverkehr verzeichnet die Schiene seit den 80er Jahren dra-
matische Verluste gegeniiber den Verkehrstriigern Auto und Flugzeug. In den letzten Jahren kam den
Infrastrukturinvestitionen im Bereich des schienengebundenen Verkehrs herausragende Bedeutung zu.
Der Markt fiir Schienenfahrzeuge und Bahnanlagen wird fiir das Jahr 2000 auf tiber 5 Mrd. DM
prognostiziert, Die Aktivititen deutscher Unternehmen konzentrieren sich vor allem auf den Nahver-
kehrssektor. Sowohl als Konsortialfiihrer im U-Bahn-Bau als auch in der Fertigung von U-Bahn-
Wagen sind deutsche Firmen titig. Der Global Player Siemens und das Gemeinschaftsunternehmen
ADtranz (Siemens und ABB) erweisen sich hier als aktiv. ADtranz hat zwei Fertigungsstandorte
(Joint-Ventures) in  Nordostchina: In  Shenyang/Liaoning werden Signalsysteme und in
Changchun/Jilin Schienenfahrzeuge (160 Stiick/Jahr), v.a. zur Belieferung der Nahverkehrsbetreiber
in Shenzhen, Shanghai und Guangzhou gefertigt. Hinsichtlich moderner Fernverbindungen sind zur
Zeit sowoh! der franzosische TGV als auch der deutsche Transrapid im Gesprich.

Im Bereich der Motorrider und Motorroller bietet China ein groBes Marktpotential - gerade
aufgrund infrastruktureller Engpisse in den Grofistidten, die gleichzeitig die wichtigsten Absatz-
miirkte darstellen. Das bisherige Wachstum war aber dennoch verhalten. Auch in diesem Sektor haben
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die wichtigen chinesischen Hersteller Kooperationen mit auskindischen Unternehmen, allerdings
vornehmlich aus Japan: die Qinggi Group kooperiert mit Suzuki, die Jialing Group mit Honda; die
Jincheng Group unterhilt Kooperationen mit Suzuki und Yamaha. Aus Europa ist nur der italienische
Hersteller Piaggio in China prisent. Wie im Automobilsektor mufi man auch hier damit rechnen, daf}
die Einbeziehung lokaler Zulieferer steigen wird - zum einen ist dies wirtschaftspolitisch erwiinscht,
zum anderen bringt lokale Beschaffung den Herstellern weitere Kostenvorteile. Eine zunehmende
Nachfrage nach Werkzeugmaschinen ist inshesondere filr TransferstraBen, kleine Fertigungszentren,
Bohrzentren und kleine spanende Werkzeugmaschinen zu erwarten. Einschrinkend ist anzumerken,
daf} die Dominanz der japanischen Hersteller, angesichts der traditionellen Beziehungen zu den
wichtigen japanischen Werkzeugmaschinenbauern, fiir deutsche Anbieter kaum ein erhebliches
Potential erwarten 1df3t.

Im Schiffbau ist China weltweit der drittgrofite Hersteller. Hauptproduktionsstandorte sind Dalian,
Shanghai, Tianjin und Guangzhou. In jiingster Zeit hat Nantong {in der Provinz Jiangsu) den Herstel-
fern aus Tianjin den Spitzenrang streitig gemacht. Der chinesische Schiffbau ist die einzige Branche
im Bereich des Fahrzeugbaus, in der sich chinesische Hersteller der internationalen Konkurrenz auf
dem Weltmarkt erfolgreich stellen kdnnen und als Exporteure gute Ergebnisse erzielen. Dominanter
Konzern ist die staatliche China State Shipbuilding Corporation (CSSC), die 26 Unternchmen vereint.
Sie verliert aber im Inland in jlingerer Zeit aufgrund der schlechten Auftragslage an Bedeutung, nicht
zuletzt wegen der zunehmenden auslidndischen Konkurrenz auf dem chinesischen Markt. Auch in
diese Branche werden verstidrkt Direktinvestitionen aus dem Ausland getiitigt. Fs sind vor allem
asiatische Hersteller, die sich investiv beteiligen. Der japanische Hersteller Kawasaki hat in Nantong
(Jiangsu) ein Joint-Venture mit der China Ocean Shipping Group gegriindet. Samsung (Siidkorea)
betreibt ein WFOE in Ningbo (Zhejiang). Ein amerikanischer Hersteller kooperiert Gber Singapur mit
einem lokalen Hersteller in Yantai (Shandong). Im Schiffbau ergibt sich in der Zukunft vor allem ein
Bedarf an schweren Maschinen und Prizisionswerkzeugmaschinen. Es ist aber zweifelhaft, ob grolie
Potentiale fiir deutsche Hersteller zu erwarten sind. Die Dominanz der asiatischen Hersteller a6
vermuten, da hier eher die japanische und koreanische Konkurrenz zum Zuge kommen wird, da diese
in der Regel fest in den eigenen Netzwerkstrukturen verwurzelt ist.

2.4.4 Zwischenfazit

Mittelfristig sind die Aussichten fiir den deutschen Werkzeugmaschinenbau in China sehr gut. Die
Asienkrise schwiichte aber in den letzten zwei Jahren durch ihre indirekten Auswirkungen auf China
die Entwicklung in wichtigen Kundenbranchen. Die Wachstumsprognosen wurden daher nach unten
korrigiert und verfestigen die Einstufung von Modernisierungsinvestitionen als entscheidendes
Moment filr den Werkzeugmaschinenmarkt. Das faufende Jahr 2000 ist das letzte des aktuelien 5-
Jahresplans. Erfahrungsgemifl bedeutet dies meist geringere staatliche Investitionen. Im Falle von
Restbestinden an vorgesehenen Investitionsmitteln ist ein kurzes leichtes Ansteigen in dem zykli-
schen Verlauf der Investitionen im Laufe eines S5-Jahresplans moglich. Es gilt jedoch als
unwahrscheinlich, daB diese Sitwation entsicht, da der chinesische Staat als Reaktion auf die
Asienkrise und anliBlich des 50, Jahrestages der VR China erhebliche GroBinvestitionen getiitigt hat.
Unter Aufnahme weiterer Auslandsverbindlichkeiten soll im Jahr 2000 das hohe Niveau in etwa
erhalten bleiben. Ein Riickgang der Investitionen ist 2001 (im ersten Jahr eines neuen Planes sind die
Investitionen meist schwach) zu erwarten. Danach wird fiir 2002 und 2003 mit einer schnelleren
Entwicklung gerechnet.

120



Marktchancen fiir den Werkzeugmaschinenbau in China

2.5 Raumstrukturen und regionale Nachfragemuster nach
Werkzeugmaschinen

Die Zentren der Werkzeugmaschinenproduktion sind Shanghai und die benachbarte Provinz
Jiangsu, in der sich entlang der Achse Shanghai — Suzhou ~ Wuxi — Nanjing ein dynamisches Indu-
strieband entwickelt. Im Bereich der spanenden Werkzeugmaschinen ist die Provinz Liacning mit den
Standorten Shenyang und Dalian herausragend. In Shanghai sind 25 chinesische Werkzeugmaschi-
nenhersteller und 11 Joint-Ventures der Sparte spanende Werkzeugmaschinen ansiissig. Auch auslin-
dische Investitionen in Produktionsunternehmen konzentrieren sich hier, weshalb deutsche Anbieter
hier einen besonders attraktiven und zuverlissigen Kundenstamm finden. Allein in Shanghai wurde
bisher etwa ein Neuntel der gesamten Direktinvestitionen in der VR China getitigt. Zusammen mit
Zhejiang, Jiangsu und Anhui kommt die Yangtze-Delta-Region auf ein Drittel. In Shanghai sind auch
einige GroBprojekte (z.B. VW, GM, Thyssen-Krupp) ansissig. Die Bedeutung Shanghais verlagert
sich zunehmend vom industriellen Zentrum.hin zu einem wichtigen Handelsplatz von internationalem
Rang, der mit Hongkong konkurriert. Durch die starke industrielle Tradition der Stadt und die hohe
industrielle Dynamik im Umland ist Shanghai fiir Investitionsgiiterhersteller ein besonders attraktiver
Standort und ein Tor zum chinesischen Markt.

Die stirkste Nachfrage nach Werkzeugmaschinen ist in Shanghai, den norddstlichen Provinzen
Liaoning und Jilin sowie in Zhejiang zu verzeichnen. Besonders in Shanghais Nachbarprovinz
Zhejiang gibt es viele kieine, aber kapitalkriftige Privatunternehmen. Diese fragen oft modernste
technologische Losungen nach, da sie nur tiber herausragende Qualitit und Technologie gegen die
groflen Unternehmen konkurrieren konnen. Hier werden in den nichsten Jahren viele Maschinen
gekauft werden. In Shanghai und der Provinz Jiangsu ist aufgrund der gréferen industriellen
Entwicklungsdynamik, der Entstehung moderner Betricbe und des Engagements ausldndischer
Unternehmen eine steigende Nachfrage nach CNC-Maschinen zu erwarten.

3 Der deutsche Werkzeugmaschinenbau in China

3.1 Der Weg in den chinesischen Markt

3.1.1 Export

Der Export in die VR China ist durch nichttarifire Handelshemmnisse stark eingeschrinkt. Jedes
Unternehmen benétigt zum Giiterimport eine Importlizenz. Die Lizenzen werden bisher fast aus-
schlieBlich an chinesische Unternehmen vergeben. Aus diesem Grund ist die Griindung eigener
Vertriebsgesellschaften durch auslindische Investoren in der VR China nicht zulissig, sie erhalten
keine Importlizenz. Der direkte Export an westliche Kunden in China ist ebenfalls meist nicht zulds-
sig. Uber Importlizenzen verfiigen die chinesischen AuBenhandelsgeselischaften und viele groBere
Staatsbetriebe.

Als mogliche Anpassungshandlungen bieten sich an:

¢ Export iiber ein deutsches Handelshaus mit Standort in China: Das Handelshaus agiert als
Absatzmittler, importiert nicht selbst, sondern stellt nur den Kontakt zum Kunden her. Der
Import kuft dann iiber ein chinesisches Handelshaus, das iiber die notige Importlizenz verfilgt.
Einige Handelshiiuser iibernehmen auch den After-Sales-Service.
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e FEigenes Joint-Venture mit exportunterstiitzender Funktion: Das Joint-Venture produziert nur
einen Ausschnitt der Produktpalette des Mutterunternehmens, bietet aber auch in Deutschland
produzierte Werkzeugmaschinen an.

e Verkauf an westliche Kunden, die in China ein Joint-Venture aufbauen: Der Import von
Maschinen wird dann als Anlageinvestition und damit Teil der Direktinvestition betrachtet und
ist als einmalige Transaktion im Rahmen des Aufbaus des Joint-Ventures zuléssig.

e Export iiber eine staatliche chinesische Auflenhandelsgesellschaft: Dies ist meist nur moglich,
wenn die Kundenakquisition schon vorher stattgefunden hat und die Vertrige unterschriftsreif
vorliegen. In dieser Phase wird die AuBenhandelsgesellschaft als importberechtigte Institution
zwischengeschaltet.

3.1.2 Lizenzen

Von chinesischer Seite werden Lizenzvertrige - aufgrund des mit ihnen verbundenen Technolo-
gietransfers - besonders begriiflt. Fiir deutsche Hersteller bieten sie eine Maglichkeit, mit geringem
finanziellen Risiko in den Markt einzutreten. Lizenzvertrige bergen gerade in China jedoch ein hohes
Risiko, da der Schutz der geistigen Eigentumsrechte nicht gewihrleistet ist. Daher wihlen deutsche
Unternehmen zur langfristigen Marktbearbeitung seiten diesen Weg, :

Lizenzen werden aber hiufig in der Vorbereitungsphase fiir ein eigenes Joint-Venture eingesetzt.
Ziel ist es, den zukinftigen Partner mit der Technologie vertraut zu machen und gegenseitiges Ver-
trauen aufzubauen. Auf diese Weise kann erhebliche Zeitersparnis erreicht werden, da nach dem
Joint-Venture-Vertragsabschluf} relativ schnell mit der Produktion begonnen werden kann.

3.1.3 Direktinvestition

Deutsche Unternehmen haben grundsiitzlich die Mbglichkeit, Joint-Ventures mit chinesischen
Unternehmen einzugehen (Equity Joint-Ventures oder Contractual Joint-Ventures) oder eine 100%-
Tochtergesellschaft (WFOE) zu griinden.

Die Griindung eines Joint-Ventures mit einem Staatsbetrieb zur Belieferung von chinesischen
Kunden ist in der Investitionsgiiterindustrie eher selten. Deutsche Investoren haben in diesem Bereich
meist wenig Interesse an der Veririebsstruktur des chinesischen Partners. Dessen Kunden sind Staats-
betriebe, denen eine schlechte Zahlungsmoral nachgesagt wird.

Der tiblichere Weg ist es, ein Joint-Venture mit einem Staatsbetrieb einzugehen, mit dem Ziel,
westliche Kunden zu beliefern. Dies 148t sich mit der grofien Bedeutung von sogenannten ,,Kielwas-
serinvestitionen® im Investitionsgiiterbereich erklidren. Wichtige Kunden, mit denen bereits in
Deutschland zusammengearbeitet wird, konnen so auch direkt an deren Standort in China bedient
werden. Der Vorteil liegt hierbei nicht nur in gegenseitigem Vertrauen und der Zahlungskraft des
Kunden. Durch die Produktion in China nutzt der Kunde zusitzliche Kostenvorteile; damit lassen sich
local-content-Vorschriften besser erfiillen. Der chinesische Partner kann dabei durchaus die alten
Zulieferbezichungen zu den Staatsbetrieben aufrecht erhalten, wihrend das gemeinsame Joint-
Venture die nenen Beziechungen zu auslindischen Kunden aufbaut.

In den letzten Jahren ist eine deutliche Tendenz hin zu 100%-Tochterunternehmen zu beobachten.
Dies erméglicht die problemlose Umsetzung eigener Strategien, ziigigere Entscheidungen und deren
Umsetzung sowie die Vermeidung von vielfiltigen Problemen in der Zusammenarbeit mit einem
Partnerunternehmen. Wichtige Nachteile liegen darin, daB der deutsche Investor iiber kein Bezie-
hungsnetzwerk (insbesondere zu Behrden) verfiigt, die Produktionsanlagen neu gebaut werden miis-
sen und in der Kommunikation mit einheimischen Mitarbeitern kulturelle Barrieren zu tiberwinden
sind. Das grofite Hindernis liegt aber in den staatlichen Verwaltungsprozessen.
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3.2 Probleme im chinesischen Markt

Allgemeine Internationalisicrungshemmnisse

Die allgemeinen Internationalisierungshemmnisse im mittelstindisch geprigten Werkzeugmaschi-
nenbau lassen sich im wesentlichen an drei Strukturmerkmalen festmachen. Wichtigster Punkt ist der
hohe finanzielle und personelle Aufwand, den die Auslandsmarktbearbeitung erfordert. Dabei stoflen
die Unternehimen auf Probleme, da sie oft nicht iiber die nitigen Mitarbeiter verfiigen, um weltweit
Kundenakquisition und -pflege zu betreiben. Zum anderen ist es fiir den Mittelstand schwierig, geeig-
nete Partner vor Ort zu finden, die das Stammbhaus entlasten. Besonders bei kleinen Unternehmen
stellen bereits die Abwicklung internationaler Auftrige und der internationale Zahlungsverkehr eine
starke Erhohung des Arbeitsaufwandes dar.

Das zweite Hemmnis, das allerdings nur von einigen Unternehmen angefiihrt wird, ist der auf
internationaler Ebene harte Preiswettkampf, dem deutsche Hersteller nicht gewachsen sind. Eine
Differenzierung iiber den Preis ist bei den befragten Unternehmen nur auf dem deutschen Markt fest-
zustellen. Drittens behindern makrodkonomische Einfliisse, Handelshemmnisse, rechtliche und politi-
sche Hindernisse, starke Konjunkturschwankungen und insbesondere Wihrungsrisiken die internatio-
nalen Aktivititen.

Wahrnehmung typischer Hindernisse in China

Der chinesische Markt wird im allgemeinen als ein Hoffnungsmarkt mit Potentialen fiir Gelegen-
heitsgeschifte wahrgenommen. Fiir ein kontinuierliches Engagement sehen Unternehmer den Markt
als noch nicht reif - in technischer Hinsicht, aber auch im Hinblick auf die Zuverlassigkeit der
Nachfrage — an. Auch die Gewinnaussichten sind noch zu niedrig. Hinzu kommen hohe Kosten
aufgrund der geographischen Entfernung, Sowohl der Transport als auch spitere After-Sales-
Leistungen sind immer mit hohen Aufwendungen verbunden. Aber auch eine kontinuierliche Préisenz
verursacht hohe Kosten, insbesondere wenn deutsche Mitarbeiter kontinuierlich vor Ort sein miissen.
Dieser Punkt wird von Unternehmen mit gréferer China-Erfahrung als problematisch bewertet. Diese
Einschitzung basiert erstens auf den zusitzlichen Kosten, zweitens aber auch auf der Schwierigkeit,
Mitarbeiter flir lingere Zeit nach China zu entsenden, da langfristige Aufenthalte oft zu familiir-
personlichen Problemen fiihren konnen. Eine Abwicklung iiber rein chinesische Partner stofit an
Qualifikationsprobleme einerseits und scheitert andererseits am schwach ausgebildeten Vertriebsnetz.

Eine besondere Rolle in der Wahrnehmung der befragten Unternehmer spielen die rechtlichen
Risiken. Hier sind es vor allem der Schutz des geistigen Eigentums und das Zahlungsverhalten.
Raubkopien der eigenen Produkte stellen auch im Werkzeugmaschinenbau eine Bedrohung dar, die
angesichts der Bedeutung des technischen Vorsprungs fiir die Wettbewerbsfihigkeit deutscher Unter-
nehmen als besonders schwerwiegend wahrgenommen wird. Es gibt auch tatsichlich negative
Erfahrungen - v.a. bei der Vergabe von Lizenzen - die zum Abbruch der Beziehungen gefiihrt haben.
Das Zahlungsverhalten bzw. die Vertragstreue wird ebenso vielfach kritisiert, wobei einige Anbieter
in China inzwischen nur noch gegen ,,Vorauskasse aktiv sind. Weitaus weniger brisant werden im
allgemeinen die politischen Risiken beurteilt, wobei am ehesten noch die Handelshemmnisse als
wesentlicher Stolperstein angefiihrt werden,

Wahrnehmung kultureller Differenzen

Kulturunterschiede werden sehr unterschiedlich wahrgenommen und bewertet. Zum einen wieder-
holt sich die Bewertung, dafl Mentalititsunterschiede an Bedeutung verlieren, sobald es um tkonomi-
sche ,,hard facts* geht. Zum anderen beklagen die meisten unserer Gespriichspartner Schwierigkeiten
in der Verhandlungsfithrung. Die Befragung zu diesem Themenkomplex fand in Bayern statt, und
einbezogen waren iberwiegend Unternehmen, die keine eigene Vertretung in China haben. Dement-
sprechend werden bei den kulturellen Differenzen weniger Probleme aus dem Bereich der Mitarbei-
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terfiihrung benannt, sondern die Wahrnehmung der Befragten konzentriert sich auf Probleme in der
Verhandlungsphase. Vor allem der Aspekt des zyklischen Zeitverstindnisses und die kollektivistische
Priigung erschweren die Verhandlungsfithrung aus deutscher Sicht erheblich. Dabei werden im ailge-
meinen die chinesischen Verhandlungspartner als iibermiBig zih beschrieben sowie das haufig
praktizierte Feilschen, die lange Dauer der Verhandlungen und die Wiederaufnahme bereits bespro-
chener Punkte beklagt. Aber auch das Auftreten in Gruppen, die fiir den deutschen Unternehmens-
vertreter nicht klar erkennbaren Hierarchien und Zustindigkeiten der chinesischen Delegationsmit-
glieder sowie das undurchsichtige Beziehungsgeflecht bezeichnen deutsche Geschiftsleute als
hinderlich. Sie fiihren letztlich zu einer Schwichung der Verhandlungsposition deutscher
Unternehmer.

Gegensitzlich bewertet wird von den befragten Unternehmern der Aspekt der Vertragstreue. Parti-
kularistische Auslegungen, z.B. die Betrachtung des Vertrages als eines groben Orientierungsrahmens
fiir die Kooperation, der fiir weitere Nachverhandlungen offen sein muf, stofien bei den universali-
stisch gepriigten deutschen Unternehmern meist auf Unverstindnis. Im allgemeinen ist aber erkannt
worden, dafl Zugang und Verstindnis fiir das komplizierte Beziehungsgeflecht der chinesischen
Partner fiir das Gelingen von Verhandlungen wichtig sind. Hier wird wiederum von Gespriichs-
partnern mit langer China-Erfahrung die Bedeutung von langjdhrigen Kontakten zum Aufbau von
Vertrauen herausgestellt, die es letztlich ermdglichen, die Beziehungsnetzwerke zu verstehen und
nutzbar zu machen. Die meisten Unternehimer sind iiberzeugt, daf der chinesische Markt von Spezia-
listen bearbeitet werden muB. Solche Mitarbeiter, die iber die nétige technische, betriebswirtschaftli-
che und kulturelle Kompetenz verfiigen, sind allerdings schwer zu akquirieren.

Einen guten Uberblick iiber die Probleme mittelstindischer Unternehmen vor Ort in China bietet
die aktuelle Mittelstandsstudie der DG Bank (19993,

Bei der Realisierung von Investitionsvorhaben in China Jassen sich fiinf Hauptprobleme erkennen.
‘Deckungsgleich mit den Wahrnehmungen unserer Befragten sind das Problem des Zahlungsverhaltens
von Kunden und die Schwierigkeiten beim Aufbau eines leistungsfihigen Vertriebsnetzes. Beziiglich
der Marktbeschaffenheit wird als Problem bewertet, daf} sich diese hiaufig anders darstellt, als vor der
Investition angenommen wurde. Die ebenfalls hoch bewerteten Probleme mit lokalen Mitarbeitern
und die Qualititsprobleme chinesischer Lieferanten hatten in unserer Befragung aufgrund fehlender
Vertretung in China keinen hohen Stellenwert. Ein wichtiger Unterschied zu unseren Interviews wird
darin erkennbar, daff Rechtssicherheit, Korruption und Probleme mit chinesischer Verhandlungskultur
von Vertretern in China als wesentlich weniger problematisch angesehen werden als von jenen
Unternehmen, die nicht in China prisent sind. Ursache dieser Wahrnehmungsunterschiede sind mit
Sicherheit die Auswirkungen von Lerneffekten und Anpassungen an lokale Gegebenheiten.

3.3 Der Werkzeugmaschinenexport deutscher Anbieter in die VR China

Die Perpetuierung der Kundenbeziehungen ist ein Merkmal, das sich kulturbedingt in China als
vorteilhaft erweisen kann. Langfristige Orientierung und perstnliche Beziehungsnetzwerke haben hier
herausragende Bedeutung. Entscheidend ist es fiir ausliindische Unternehmer, in China vertreten zu
sein. Das Ubliche Muster, nach welchem der chinesische Markt mit Exporten iiber
Handelsgesellschaften erschlossen wird, kann nur zu gelegentlichen Geschiiften fithren und
ermbglicht keine langfristigen kontinuierlichen Kundenkontakte, die den Anforderungen der Branche
- gerecht werden.

Der Eintritt in neve Mirkte erfolgt in der Regel (nicht nur in China) in sukzessiven Schritten. Erst
werden Uber einige Jahre hinweg Erfahrungen im Markt gesammelt. Der Hersteller exportiert gele-
gentiich und zeigt auf Fachmessen Prisenz. Diese Phase hat in China eine Dauer von mindestens zwei
Jahren. In der Regel verbleiben die Unternehmen jedoch sehr lange in dieser Phase. Danach kommt es
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zum Anfbau einer lokalen Vertretung fiir den Vertrieb. Dieser Schritt wird jedoch nur in den
wichtigsten Mirkten vollzogen, d.h. in jenen Mirkten, die sich in der ersten Phase als stabil und mit
vielversprechendem Wachstumspotential erwiesen haben. In unserer Untersuchung wurden vor allem
in den USA und in manchen europidischen Mirkten (z.B. Frankreich) solche Vertretungen
eingerichtet. Erst im Anschlufl daran wird eine lokale Produktionsstitte in Betracht gezogen. Die
meisten der von uns befragten Werkzeugmaschinenfirmen haben trotz intensiver Auslandsmarkt-
bearbeitung keine Produktionsstdtte im Ausland. Dies liegt in den beschriebenen Strukturen der
Branche begriindet. Produktionssystem und mittelstindische Unternehmensstruktur erschweren den
Aufbau einer Auslandsfertigung.

Dieses allgemeine Vorgehensmuster gilt auch fiir China. Zuniichst versuchen die Unternehmen,
durch Vertrieb ihrer Produkte in China Erfahrungen zu sammeln und erst, wenn eine mehsjihrige
vertrauensvolle Zusammenarbeit etabliert wurde, kommt eine Produktion in China in Frage. Zur
Wahrnehmung des chinesischen Marktes ist festzustellen, dal vor allem mittelfristig grofle Erwartun-
gen in diesen Markt gesetzt werden. Insbesondere mangelhafte Information wird oft hinsichtlich einer
reellen Einschitzung der Marktpotentiale beklagt. Trotz der insgesamt sehr positiven Bewertung hat
dieser Markt fir die meisten Firmen im Moment keine hohe Prioritiit.

Die Haupthindernisse fiir eine Markterschliefung sind finanzielle und personelie Ressourcen,
deren Brisanz durch die grofle geographische und kulturelle Distanz verstarkt wird. Aufgrund dieser
Hemmnisse haben die meisten der von uns befragten Firmen keine Vertretung in China, sondern
wickeln ihre Geschifte iiber internationale Distributoren oder Handelshiuser ab. Die Vorteile dieser
Strategie sind in erster Reihe in dem relativ geringen Personalaufwand und dem niedrigen finanziellen
Risiko zu sehen. Wenn das Ziel eine kurzfristige MarkterschlieBung ist, kann dieses Instrument in der
Anfangsphase niitzlich sein. Nachteilig ist aber, daB das chinesische Marktpotential auf diese Art
nicht angemessen genutzt wird und eine Differenzierungsstrategie kaum moglich erscheint. Es ist
keine direkte Marktprisenz des deutschen Herstellers gegeben, und der Service sowie das Produkt-
Know-how des Handelshauses sind dem des Herstellers nicht dquivalent. Hinzu kommen vielfiltige
Nachteile durch den Import von Fertigprodukten aus Deutschland. Diese Méglichkeiten sind daher im
Hinblick auf einen langfristigen, strategischen Markteintritt als ,,second best" anzusehen. Sinnvoll
erscheint diese Strategie jedoch fiir mittelstindische Unternehmen, um Markterfahrungen bei
geringem Risiko zu sammeln und auf diese Art Zugang zum chinesischen Markt zu finden.

Anfang der 90er Jahre lieB sich eine deutliche Zunahme der Exporte nach China verzeichnen, 1994
war China mit einem Importvolumen von ca. 700 Mio. DM der zweitwichtigste Importeur deutscher
Werkzeugmaschinen. Einem langsamen Riickgang folgte 1997 ein schwerer Einbruch der Exporte
nach China (auf ca. 300 Mio. DM). Als Zielland deutscher Werkzeugmaschinenexporte fiel China auf
Rang 7 zuriick. Im Jahr 1998 konnte sich der deutsche Export nach China erholen und 1999 das
Niveau halten (vgl. VDW 2000b). China hat sich 1998 wieder auf den 6. Platz (nach den USA und
wichtigen europdischen Mirkten) verbessert, Der Werkzeugmaschinenbau gehdrt zusammen mit
Verpackungs- und Textilmaschinen zu den Fachzweigen innerhalb des deutschen Maschinenbaus, fiir
die der Markt China eine tiberdurchschnittliche Rolle spielt.

Der Einbruch 1997 ist in erster Linie auf den Riickgang der chinesischen Werkzeugmaschinen-
importe zurtickzufihren, Allerdings waren andere Herkunftslinder davon nicht im gleichen Ausmaf
betroffen. Deutsche Werkzeugmaschinenbauer sind stirker auf internationale Joint-Ventures in China
als Kunden orientiert und liefern wenig an chinesische Unternehmen. Deshalb wurden sie von den
Veridnderungen in den Zollgesetzen (betreffend Joint-Ventures) schwerer getroffen als andere
Hersteller.

Ein weiterer Grund ist in der Inlandsnachfrage in Deutschland und der Exportstruktur des
deutschen Werkzeugmaschinenbaus zu suchen. 1997 zog die Nachfrage in Deutschland und wichtigen
Mirkten (EU und USA) deutlich an und fithrte zu vollen Auftragsbiichern und hoher Kapazititsaus-
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lastung. In dieser Situation orientierte sich der deutsche Werkzeugmaschinenbau auf attraktivere
Kunden v.a. im Inland, in den USA und in Grofibritannien. Der Einbruch der Exporte nach China und
in andere Entwicklungslinder und NICs (Siidkorea, Brasilien, Indien) konnte aber durch die gestei-
gerten Exporte in westliche Linder nicht ganz kompensiert werden.

Deutschland vertiert in China seit Jahren Marktanteile. 1992 lag der Anteil deutscher Werkzeug-
maschinen an den gesamten Werkzeugmaschinenimporten Chinas bei 24%, 1996 betrug er nur noch
13%, wiihrend Japan 31% und Taiwan [7% erreichten.

Weitere Griinde fiir den Verlust von Marktanteilen sind:

» Nachfrageseite: Die schwierige Situation der chinesischen Staatsbetriebe schwiicht
insbesondere die Nachfrage nach relativ teuren deutschen Maschinen.

> Angebotsseite: Deutsche Unternehmen betreiben oft keine konsequente strategische
Marktbearbeitung in China.

Es lassen sich aber auch strukturelle Griinde identifizieren :

» Schwieriger Marktzugang (nichttarifire Handelshemmnisse, z.B. die Einrichtung
reiner Vertriebsgesellschaften ist rechtlich nicht zuldssig).

» Wandel hin zu einem Kiufermarkt mit einem harten Preiswettbewerb.

» Netzwerkstrukturen und Klientelismus in der chinesischen Wirtschaft (bei GroBauf-
trigen werden Unternehimen, die auBerhalb des Netzwerkes stehen, meist nicht
beriicksichtigt).

> Allgemeine kulturelle Probleme (bei Kundenakquisition, Verhandinngen etc.).

Der Wettbewerb in China hat sich verschirft und wird in erster Linie iber den Preis ausgetragen.
Die Differenzierungsstrategie der deutschen Unternehmen {iber Qualitit und Innovation stoBt zwar bei
den sehr technologieorientierten chinesischen Kunden auf Anerkennung, scheitert aber oft an den
hohen Preisen. Noch Ende der 80er Jahre waren hohere Preise fiir deutsche Technologie von 20%
iiblich und durchsetzbar. Im heutigen preislastigen Wettbewerb sind hohe Preisunterschiede nur noch
selten vermittelbar.

4 Vertriebssirukturen deutscher Maschinenbauer in China

Ganz entscheidend fiir deutsche Unternehmen in China, unabhingig davon, ob die Produkte in
Deutschland oder in China hergestellt werden und in welcher Phase einer langfristigen Markibear-
beitung sich das Unternehmen befindet, ist die Kontinuitédt in der Pflege von Geschiftsbezichungen.
Dies bedeutet hohe Anforderungen an das Personal in Regionalvertretungen: zuverlissige, technisch
kompetente und marketingfihige Mitarbeiter sind nétig. Nur dann kénnen sich deutsche Hochpreis-
produkte durch ihr technisches Niveau und die Qualitit differenzieren und langfristig behaupten.
Auch ohne konkreten AnlaB mufl laufend der Kundenkontakt gesucht werden. Wenn nicht nur mit
deutschen Kunden, die einen Standort in China haben, Geschiifte gemacht werden sollen, ist es
unerldblich, potentielle Klienten auszumachen, diese gezielt anzusprechen und sie auf
Prisentationsseminare etc, zu laden. Gelegenheiten dazu bieten z.B. Messen, Kontaktaufnahme zu
chinesischen Designbiiros, Faxmailingaktionen und andere.

126



Marktchancen fiir den Werkzengmaschinenbau in China

4.1 Verkauf iiber eigene Reprasentanzen

Reprisentanzen sind im allgemeinen kleine Einheiten. Die Hilfte aller Représentanzen hat bis zu 5
Mitarbeiter. Insbesondere im Maschinen- und Anlagenbau dominieren kleine Reprisentanzen, wiih-
rend die groferen meist Vertretungen von Handelshiusern sind. Die Mittelstandsstudie der DG Bank
in China hat deutlich gemacht, daff Reprisentanzen des deutschen Mittelstands in China in gréferem
Malie die Erreichbarkeit fiir chinesische Kunden sowie die Verkaufsunterstiitzung und Kontaktpflege
zum Ziel haben, als daf} sie ein vorbereitender Schritt fiir Investitionen sind. Nur ein Drittel gibt an,
aufbauend auf der Reprisentanz eine Direktinvestition in Fertigungsbetriebe titigen zu wollen,
wihrend die erstgenannten Griinde von jeweils iiber zwei Drittel der Befragten als maBgeblich
bezeichnet wurden,

Nur die groBen, weltweit aktiven Werkzeugmaschinenherstelier unterhalten eigene Vertriebsnetze
in China (z.B. die Schieifring Gruppe und Deckel-Maho-Gildemeister). Auch diese konzentrieren sich
dabei meist auf Beijing als Hauptstadt und einzelne wichtige Standorte wie z.B. Shanghai. Diese
Reprisentanzen werden meist mit in Deutschland ausgebildeten chinesischen Vertriebsmitarbeitern
und Servicetechnikern ausgestattet. Problematisch ist das hohe Kostenniveau von Reprisentanzen,
insbesondere wenn ein sogenannter ,,Expatriate™ (ein deutscher Firmenvertreter in China) nétig wird.
In den meisten Reprisentanzen ist dies — zumindest in der Anlaufphase — die Regel.

Im allgemeinen gilt das Marktvolumen zwar als groi genug, aber zu unsicher und kurzfristigen
Nachfrageschwankungen unterlegen, so daB die mittelstindischen Unternchmen die Kosten fiir eine
Reprisentanz in China nicht in Kauf nehmen kénnen. Zusiitzlich wird das Marktvolumen durch die
grolen Distanzen in einzelne regionale Mirkte fragmentiert. Da die Vertriebsinfrastruktur nicht
entsprechend ausgebaut ist und der Verkauf sich nur iiber personliche Beziehungen langfristig
realisicren 1dBt, wird die Bearbeitung des gesamten chinesischen Marktes iiber eine einzige
Reprisentanz nahezu unmdglich. Eine Reprisentanz gilt nur dann als eine tragfihige Strategie, wenn
das Marktvolumen in der Region (z.B. Shanghai und die drei umliegenden Provinzen) zumindest fiir
die ersten Jahre als ausreichend eingestuft wird. In den anderen Fillen ist mit hohem Zusatzaufwand
fiir ein Netz von zuverldssigen Vertriebspartnern an den wichtigen Standorten zu rechnen.

4.2 Verkauf tiber Handelshéduser

Hierbei handelt es sich meist um renommierte international titige Handelshiuser (deutsche
Handelshiduser in China sind z.B. Melchers, Riekermann, OIff etc.). Sie haben oftmals ihren Hauptsitz
in Hongkong und betreiben Filialen sowie eigene Vertriebsbiiros in den wichtigsten chinesischen
Stiddten. Zum Teil weisen sie zusitzlich eine starke Spezialisierung auf den Maschinenbausektor auf,
Dieser Weg in den chinesischen Markt wird von den meisten Herstellern genutzt. Die Vorteile dieser
Strategie sind in erster Reihe in dem relativ geringen Personalaufwand und niedrigen finanziellen
Risiko zu sehen. Das leistungsfihige Vertriebsnetz, inklusive After-Sales-Service, kann von dem
Hersteller genutzt werden, was die Transaktionskosten erheblich senkt. Wenn das Ziel eine
kurzfristige MarkterschlieBung ist, kann dieses Instrument insbesondere in der Anfangsphase niitzlich
sein. Nachteilig ist jedoch, daf} das chinesische Marktpotential auf diese Art nicht angemessen genutzt
wird und eine Differenzierungsstrategie kaum moglich erscheint. Es ist keine direkte Marktprisenz
des deutschen Herstellers gegeben, und der Service sowie das Produkt-Know-how des Handelshauses
sind dem des Herstellers nicht dquivalent. Hinzu kommen vielfiltige Nachteile durch den Import von
Pertigprodukten aus Deutschland (Zollsitze, local-content-Vorschriften etc.). Diese Moglichkeiten
sind daher im Hinblick auf einen langfristigen, strategischen Markteintritt als ,,second best” anzuse-
hen. Sinnvoll erscheint diese Strategie jedoch fiir mittelstindische Unternehmen, um Markterfahrun-
gen bet geringem Risiko zu sammeln und auf diese Art Zugang zum chinesischen Markt zu finden.
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Bei GroBauftrigen bzw. teuren Maschinen {ibernimmt der Hersteller oft eine Schulung der
Anwender in Deutschland. Dadurch kénnen kleinere mechanische Probleme von den Anwendern
selbst behoben werden, was den finanziellen und personellen Aufwand filr den After-Sales-Service
langfristig reduziert. Bei deutschen Werkzeugmaschinen sind die Probleme aber meist im Bereich
Software bzw. Steuerungssysteme zu suchen. Diese kénnen durch die Héndler selten beseitigt werden.
In vielen Fillen wird auch beklagt, daf} keine genaue Fehlerdiagnose erfolgt. Somit entstehen fiir den
Hersteller hohe Kosten dadurch, daB3 ein Techniker aus Deutschland eingeflogen werden muB.

Ein weiteres Problem des Exports iiber Hiindler ist, daB z.T. sehr hohe Provisionen (bis zu 20%)
anfallen. Da heute echter Wetthewerb zwischen einer Vielzahl von Anbietern stattfindet, fiihrt diese
zusiitzliche Verteuerung der Maschinen zu einer deutlichen Verschiechterung der Position im harten,
preisorientierten Wettbewerb.

4.3 Firmenpoois

Im Investitionsgiiterbereich sind die Kunden in der VR China vielfach Unternehmen mit auskindi-
scher Beteiligung. In diesen Fillen bleibt die Vertriebsproblematik - bei oberflichlicher Betrachtung -
auf die technische Abwicklung beschriinkt. Gerade bei Investitionsgiitern sind aber die
Gewiihrleistung des After-Sales-Service und ein kontinuierlicher Kontakt, wegen Folgeauftrigen oder
eventuellen Anpassungen und Nachriistungen, elementar. Zur Losung dieses Problems wird in
Deutschland oft die Moglichkeit des Firmenpools diskutiert. Unsere Befragten stehen diesem
Losungsansatz aber sehr zwiespiltig gegeniiber. Etwa die Hilfte der Interviewpartner hilt diesen
losen Zusammenschiluf3 unabhingiger Firmen mit dem Ziel, die Kosten flr die Organisation von
Vertrieb und After-Sales-Service aufzuteilen, fiir ein probates Mittel in China. Voraussetzung ist ein
klares Profil des Pools, gleichzeitig diirfen aber keine unmittelbaren Konkurrenten Mitglieder
desselben Firmenpools sein, sondern die Angebote sollten idealerweise komplementiren Charakter
haben. Als schwer zu bewiltigende Probleme werden das Konkurrenzdenken mittelstindischer
Unternehmen, aber auch inkompatible Branchen und zu unterschiedliche Unternehmensgréfien
genannt, Die Vorteile des Direktvertriebs lassen sich mit den Vorteilen der Handelsgesellschaften
kombinieren, wenn die Hersteller sich zu Firmenpools zusammenschlieBen. Fixkosten fiir den Betrieb
einer Représentanz, die Kosten fiir die vertraglichen Vertreter und die Servicetechniker lassen sich
auf die Teilnehmer des Pools verteilen; so kann eine verbesserte Umsatzrentabilitit erzielt werden.

Notwendige Voraussetzung eines erfolgversprechenden Pools sind daher u.a.:

» Eine komplementiire Struktur der beteiligten Firmen. Sie diirfen keinesfalls direkte
Konkurrenten sein, sollten aber entweder eine ergiinzende Produktstruktur aufweisen
oder aus verwandten und unterstiitzenden Branchen kommen.

» Der Produkimix mufl , Klasse haben®, damit ¢in gemeinsamer Goodwill fiir den Pool
entsteht und er den notwendigen Bekanntheitsgrad erreicht.

» Die vergleichbare Grofie der beteiligten Firmen, Dies ist notwendig, um Unstimmig-
keiten und dem Gefiih! ,,ungerechter Behandlung entgegenzuwirken.

» Ein klares System der Kostenaufteilung und méglichst cindeutige Zuordnung der
chinesischen Techniker zu den einzelnen Mitgliedsfirmen.

Einige Consulting-Firmen bieten Beratung, Begleitung, Finanzierung und Immobilien fiir solche
Firmen-Pools an. Daneben gibt es Firmenpools, die durch die Auflenhandelskammern organisert wer-
den. Einige erfolgreiche Pools sind als eigenstindiges Unternehmen konstituiert und agieren in China
als Repriisentanz. Hierzu zihlen (aus dem Maschinenbau) z.B. Lion und Kriiger Intersales. Sie verfi-
gen iiber Hiindler und Techniker, die den beteiligten Firmen zur Verfiigung gestelit werden. Sie sind
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in der Lage, komplementire Angebote der beteiligten Firmen (z.B. Fertigungsstralien aus den Produk-
ten verschiedener Firmen) zusammenzustellen und den After-Sales-Service zu leisten.

4.4 Messepriasenz deutscher Unternehmen auf Fachmessen in China

Fachmessen in China werden von deutschen Unternehmen in erster Linie zur Unterstiitzung bereits
bestehender Verbindungen genutzt. Ublicherweise prisentieren sich hier Unternehmen, die feste
Vertriebskooperationen in China unterhalten. Zur Unterstiitzung dieser Aktivititen - die nach wie vor
oft von Hongkong aus koordiniert werden - zeigt der deutsche Hersteller auf der Messe Priisenz. Ein
Abschlufy neuer Vertrige und neue Geschiftskontakte sind von nachgeordneter Bedeutung. Die Not-
wendigkeit ,,Prisenz zu zeigen®, LBt sich leicht mit kulturellen Standards begriinden. Aufgrund des
partikularistischen Charakters chinesischer Wirtschaftsbeziehungen kommt dem personlichen Kontakt
zu Kunden eine hohe Bedeutung zu, die weit iiber die Kontaktpflege zur Erstellung kundenspezi-
fischer Losungen hinausgeht.

Auf der Messe werden meistens nur Maschinen prisentiert, fiir die bereits ein Kaufvertrag besteht
und die nach der Messe an den chinesischen Kunden geliefert werden. Auf diese Weise kdnnen
Transportkosten eingespart werden. Dadurch entsteht allerdings ein zusitzliches Timing-Probiem, da
nicht nur die Produktion sich am Liefertermin orientiert, sondern letzterer zusitzlich noch mit dem
Messekalender abgestimmt werden muf3,

Die Gestaltung der Messestinde hat sich, nach Angaben von Messegesellschaften und anderen
deutschen Interessensvertretern in China, deutlich verbessert. Es wird mehr Wert auf chinesisch-
sprachige Broschiiren und Beschriftungen sowie Aktionen und ansprechende Prisentationen gelegt.
Auch auf reinen Fachmessen ist dies unerlidBlich und wird von modernen deutschen Firmen als
Vertretern einer fithrenden Industrienation erwartet. Andererseits gibt es auch Unternehmen, die
durch die Priisentation ihrer Produkte auf dem Ausstellungsstand eines chinesischen Partners das
Markenimage ,,Made in Germany* etwas in den Hintergrund driingen, um dadurch den Emdruck
»teurer Produkte® zu vermeiden.

Die Zufriedenheit mit der letzten Fachmesse (China International Machine Tools 1999 in Beijing)
war hoch, vor aliem, weil sich die Besucherstruktur hin zu einem gut informierten Fachpublikom
verdndert hat. Allerdings sind die Nachfragen oft noch zu allgemein und unspezifisch. Weiterhin
bestehen bleibt auch ein allgemeines Problem deutscher Messestandinhaber in China: Ihnen ist meist
unbekannt, inwiefern ein Fachbesucher befugt ist, auf die Kaufentscheidung eines Kundenunterneh-
mens Einflufl zu nehmen oder zumindest Empfehlungen abzugeben.

5 Ausblick

5.1 Markivolumen

Auch wenn im Moment nicht eingeschitzt werden kann, wie sich die Anlageinvestitionen in China
entwickeln werden, so darf die strategische Bedeutung dieses Marktes nicht unterschiitzt werden. Die
Jahre hoher inldndischer Anlageinvestitionen und gleichzeitig hoher auslindischer Direktinvestitionen
(1992-1994) haben gezeigt, welch gewaltiges Potential dieser Markt in sich birgt,

Die unsicheren Rahmenbedingungen als Folge der Asienkrise erschweren Prognosen fiir die nich-
sten Jahre erheblich. Die Investitionen aus Japan und Siidkorea sind deutlich zuriickgegangen, und
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auch westliche Unternehmen zeigen sich verunsichert. Angesichts der groflen Bedeutung der Nach-
frage durch Joint-Ventures auf dem chinesischen Markt fiilhrt die Zuriickhaltung der Investoren zu
sinkender Nachfrage nach importierten Werkzeugmaschinen. Gleichzeitig sind die Auswirkungen der
Asienkrise inzwischen auch in China nicht mehr wegzuleugnen, auch wenn sie wesentlich weniger
dramatisch ausfielen als befiirchtet. Das gebremste Wachstum wirkt sich negativ auf die Erwei-
terungsinvestitionen aus. Der Neubedarf an Werkzeugmaschinen im Inland wird daher weniger
schnell steigen, als noch 1998 angenommen wurde (vgl. CHINA CONTACT 1998, S. 75).

Allerdings gibt es auch Elemente, die den negativen Trends entgegenwirken. Die groBien staatli-
chen Investitionsprogramme zur Stirkung des Wachstums und zur Modernisierung staatlicher Grol3-
betriche generieren eine steigende Nachfrage nach Ersatzinvestitionen. Dies betrifft z.B. den Schiff-
bau, die Stahlindustrie und den Bereich Energieerzeugung, Branchen in denen der Bedarf nach
schweren NC-gesteuerten Spezialmaschinen steigen wird. Der Bereich Luftfahrt und der Verteidi-
gungssektor melden gesteigerten Bedarf nach Hochpriizisionsinaschinen. Auch gibt es Sektoren, die
aufgrund der Liberalisierungspolitik zunehmend von auskindischen Herstellern dominiert werden und
deutliche Expansionstendenzen zeigen. Das prominenteste Beispiel hierfiir ist der Automobilsektor.

Die rein chinesischen Hersteller werden mittelfristig keine wesentliche Verbesserung ihrer Markt-
position erreichen kinnen. Bestenfalls im Bereich der handgesteuerten Maschinen und einfacher NC-
Maschinen kdnnen sie anslindische Anbieter vom Markt dringen. Dies sind aber Segmente, in depen
die deutschen Hersteller kaum titig sind. Die wichtigsten Konkurrenten kommen aus Japan. Die
Zukunftschancen hingen von der qualitativen Entwicklung der nachfragenden Branchen ab. Setzt
auch hier eine verstiirkte Tendenz hin zu Universalmaschinen ein, werden die Chancen deutscher
Hersteller abnehmen. Hinsichtlich der Zukunftsperspektiven wird bis 2005 dem Sektor der Univer-
salmaschinen (bezogen auf die Stiickzahlen) die weitaus grofite Bedeutung zugesprochen. Dies ist
angesichts des Mangels an hochspezialisierten Facharbeitern auch plausibel. 2

5.2 Marktbearbeitung durch deutsche Anbieter

Parallel zur chinesischen Liberalisierungspolitik 146t sich ein Trend in der Marktbearbeitung deut-
scher Werkzeugmaschinenbauer in der VR China erkennen. Zwischen dem Beginn der Reformpolitik
und 1990 waren Lizenzvergabe und Technologietransfervertrige die iibliche Strategie. Einige
Hersteller haben dadurch eine Vertrauensbasis geschaffen und konnten - aufbauend auf die langjih-
rige Zusammenarbeit - ein Joint-Venture griinden, das einen Ausschaitt der Produktpalette des
Mutterunternehmens produziert. Damit lassen sich Kostenvorteile erzielen, und gleichzeitig kann der
Markt fiir andere Produkte des Mutterunternehmens vorbereitet und After-Sales-Service geleistet
werden. Auch die Unternehmen, die nur iiber Exporte in China titig sind, zeigen tendenziell eine per-
sonelle Verstirkung ihres China-Engagements. Neben einer starken Messebeteiligung sind vermehrt
Repriisentanzen deutscher Werkzeugmaschinenbauer in China gegriindet worden. Damit wird der
gesteigerten Bedeutung des After-Sales-Service, der Notwendigkeit der anwenderspezifischen
Produktanpassung und nicht zuletzt der personlichen Pflege der Geschiftsbeziehungen Rechnung
getragen. Letztere sind aufgrund kuitureller Gegebenheiten von herausragender Bedeutung. Aller-
dings unterhalten nach wie vor nur wenige, meist groflere deutsche Werkzeugmaschinenhersteller eine
Vertretung in China. Die kleineren nutzen verstidrkt die vielfach in China anwesenden deutschen
Handelshduser. Diese sind schon lange in Hongkong und Singapur prisent und bearbeiten auf diesem
Weg den chinesischen Markt. In jiingster Zeit haben die meisten Handelshiuser ihr Vertriebsnetz in
China ausgebaut. Daher sind sie zunehmend in der Lage, intensive Kundenkontakte zu pflegen und

12 Selbst in den USA haben deutsche Spezialmaschinen aufgrund der dort fehlenden Facharbeiterausbildung bzw. zu hoher
Anforderungen an den Bediener der Maschine Absatzprobleme.
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offensiv Kundenakquisition zu betreiben. Zusitzlich bieten einige Handelshiuser auch After-Sales-
Service an. Somit geben sie gerade mittelstindischen Unternehmen die Mdoglichkeit, mit relativ
geringem personellen und finanziellen Aufwand im Markt titig zu werden und dennoch Insiderwissen
und regionale personliche Netzwerke zu nutzen. Allerdings besteht bei der Marktbearbeitung iiber
einen Absatzmittler immer das Risiko, daB dieser z.B. die Produkte der Konkurrenz intensiver
unterstiitzt,

Die Entwicklung in den letzten Jahren zeigt, dal ohne Prisenz vor Ort und ohne langfristig
ausgelegte Marktbearbeitungsstrategie in China keine bedeutende Marktposition gehalten werden
kann. Angesichts des hohen Aufwandes bei gleichzeitig hohem Risiko ist insbesondere fiir den
Mittelstand eine wesentliche Verstirkung der Marktpriisenz kaum leistbar. Als eine Moglichkeit, mit
seinem Markennamen présent zu sein, Kunden zu akquirieren und Afier-Sales-Service zu leisten, bei
gleichzeitiger Minimierung des Aufwandes, bieten sich als Alternative zu den Handelshidusern die
besprochenen Firmen-Pools an.

Wenn auch der chinesische Markt speziell fiir mittelstindische Unternchmen erhebliche Risiken
birgt und kurzfristiges Gewinnstreben hier nicht méglich ist, so ist er gerade angesichts des
mittelfristigen Wachstums von herausragender Bedeutung. Er kann auch von dem Werkzeugmaschi-
nenbau nicht als ,cash-cow angesehen werden, aber moderate Gewinne sind — laut Branchen-
Insidern — moglich.
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6 Anhang

Tabelle 3: Die chinesischen Produzenten spanender Werkzeugmaschinen

Name Standort Beschiiltigte Besitz- Umsatz Gewinn  Produkte
veridlt- (pio RMB) (Mo
nisse RMB)
Shenyang Machine Tool Shenyang/ 15900 IV 519 15,8  abc
Liaoning
Wuxi Machine Tool Wuxi/ Jiangsu 5000 IV 370 73 ¢
Dalian Machine Tool Works — Dalian/ 89000 SOE 360 0,1 a
Liaoning
Nanjing No.2 Machine Tool Nanjing/ 3700 SOE 195 7,0  abc
Works Jiangsu
Beijing No. | Machine Tool Beijing 5800 SOE 186 51 a
Factory
Shanghai Machine Tool Shanghai 4300 SOR 170 90 ¢
Factory
Hubei Shen Dian Autom. Bl Jingsha/ Hubei 2400 GU 162 214 o
Machinery
Yunnan Machine Tool Factory Kunming/ 3100 SOE 156 03 a
Yunnan
Weihai Qiquan Waodwork Weihai/ 2500 KO 152 52 ab
Machinery Group Shandong
Nantong Machine Tool Co. Nantong/ 4700 GU 148 0 ac
Ltd. Jiangsu

Quelle: CITy UNIVERSITY OF HONG KONG 1999

IV Joint-Venture

SOE State Owned Enterprise (Staatsbetrieb)
GuU

KO Kollektivunternehmen

a = Lathe

b = Drill Bench
¢ = Grinding Machine
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Tabelle 4: Die grofiten chinesischen Hersteller umformender Werkzeugmaschinen

Name Standort Beschiiftigte  Besitz Umsatz Gewinn Produkte
(Mio. RMB) (Mio. RMB)

Jinan No, 2 Machine Tool Jinan/ 6300 SOE 287 12,7 ab

Works Shandong

Nanjing Jiangning Forging and Nanjing/ 425 KO 127 5,6 o

Pressing Jiangsu

Nanjing Jiangning Mach. Tool Nanjing/ 354 KO 122 1,2 0

QGen. Fact, Jiangsu

Tianjin Metal Forming Tianjin 2300 SOE 106 0 a

Yangzhou No 2 Metal Yangzhou/ 960 RO 94 4,3 a

Forming Machine Tool Works  Jiangsu

Huzhou Shuang Li Group Huzhou/ 880 S0E S0 6,0 a
Zhejiang

Shanghai Metal Forming Shanghai 1300 SOE 82 0,2 a

Machine Tool Works

Nantong Electron Nantong/ 720 KO 82 8,0 a
Jiangsu

Hefei Metal Forming Machine Hefei/ 2200 SOE 81 1,7 a

Tool Anhui

Huangshi Forging and Huangshi/ 1400 GU 80 3.0 a

Pressing Machine Tool Group  Hubei

Quelle: CITY UNIVERSITY OF HONG KONG 1999

v Joint-Venture

SORE State Owned Enterprise (Staatsbetrieb)

GU Gemeinschaftsunternehmen chinesischer Investoren
KO Kollektivunternehmen

a = Heavy Metal Forming Machinery
b = Heavy Duty Machine Tool

0 = others
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