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China-Strategie neu denken:
Herausforderungen fiir den Mittelstand

Die von China geforderten Schlisselindustrien fordern die Wettbewerbsfahigkeit hiesiger Unternehmen
heraus. Um die richtige Strategie zu finden, miissen viele Aspekte beachtet werden.

Die Volksrepublik China investiert immer
stirker in Schlisselindustrien und -techno-
logien, die im Fokus des 13. und 14. Finf-
jahresplans stehen. Dies hat einige Auswir-
kungen auf mittelstindische Unternehmen
in Baden-Wiirttemberg.

Unternehmen, die schon lange in China aktiv
sind, sollten nach den Lockdowns in Shang-
hai und weiteren Stidten neu liber die Aus-
richtung ihres Geschaftes in China nachden-
ken. Betriebsunterbrechungen, stillgelegte
FertigungsstraBen, geschlossene Biiros, nicht
abgefertigte Waren und Bauteile, deutlich
eingeschrankte  Reisemdoglichkeiten:  Das
Festhalten an der Null-Covid-Strategie hat
unter anderem dazu gefiihrt, dass Tochter-
unternehmen oder Niederlassungen deut-
scher Unternehmen keinen Besuch mehr von
Mitarbeitenden aus der Zentrale empfangen
konnten. Stattdessen erforderte die Situation
die Entwicklung einer groBeren Eigenstdn-
digkeit der Tochterunternehmen in China
beispielsweise in der Kundenbetreuung oder
Montage und Inbetriebnahme von geliefer-
ten Maschinen und Anlagen.

Transformation ist unabdingbar

Viele Mittelstdndler stehen unmittelbar vor
oder bereits in der Transformation ihrer Ge-
schaftsmodelle: Die Technologien verdndern
sich rasant, dazu kommt die Energiekrise
ausgeldst durch den Ukrainekrieg. Nachhal-
tigkeit und die Dekarbonisierung werden
immer wichtiger, nicht nur fiir das eigene
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Geschaftsmodell, sondern auch fiir die Si-
cherstellung eines zukunftsfahigen Betriebs,
dessen Finanzierung und zur Gewinnung von
neuem Personal. Hinzu kommt der demogra-
fische Wandel, der vor allem mittelstandische
Unternehmen immer haufiger vor das Prob-
lem einer unklaren Nachfolgeregelung stellt.
Hartndckig halt sich dabei die Meinung, dass
chinesische Mitbewerber noch immer Tech-
nologien aus Europa schlichtweg kopieren.
Doch die Welt hat sich in den vergangenen
Jahren deutlich ver-
andert. China hat in
seinem 14. Finfjah-
resplan unter ande-
rem Schlisselindus-
trien definiert und
mochte die flihrende
Industrienation der
Welt in diesen Tech-
nologien werden. Zu-
satzlich verfolgt die
sogenannte  Dual-
Circle-Strategie das
Ziel, eine Eigenstandigkeit auf dem chinesi-
schen Inlandsmarkt zu erreichen. Die Abhan-
gigkeit von Hochtechnologien aus den USA,
Japan und Deutschland soll dadurch abge-
baut werden.
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Die neue Realitat

Eine neue China-Strategie erfordert die Be-
trachtung der neuen Realitaten. Dazu ge-
hort, China und dessen Unternehmen als
gleichwertige, in manchen Technologien

sogar flihrende Player wahrzunehmen. Dies
bedingt auch die intensive Risikoabwigung
von Lieferketten, Folgen der Null-Covid-Po-
litik, der Menschenrechte und mehr. Grund-
satzlich gilt es drei wesentliche Aspekte zu
hinterfragen:

e Absatzmarkt in China: China ist nach
wie vor ein sehr groBer Absatzmarkt mit
seinen 1,4 Milliarden Einwohnern. Die
Wirtschaft wachst trotz der wiederholten
Lockdowns stark. Die Absatzpotenziale fiir
Unternehmen aus Deutschland sind un-
verandert sehr groB.

o Liefermarkt aus China: Zulieferer aus
China bieten hochqualitative Produkte zu
deutlich glinstigeren Einkaufspreisen als
in Deutschland. Wenn sich die Lieferket-
ten wieder ,einschwingen”, ist neben dem
Schiff und dem Flugzeug auch die Bahn
wieder ein Transportmittel. Sicher ist Chi-
na kein Billiglohnland mehr, jedoch haben
Mittelstandsunternehmen in China die-
selbe ,DNA" wie in Deutschland, liefern
schnell, glinstig, zuverlassig und vor allem
flexibel. Lokale Wirtschaftsférderungen
locken weiterhin deutsche Mittelstand-
ler mit sehr guten Konditionen an, vor Ort
eine Produktion zu er6ffnen.

o Wettbewerb aus China: Die chine-
sischen Unternehmen sind in zahlrei-
chen Technologien bereits weltweit fiih-
rend, in anderen Technologien verringert
sich zunehmend der Abstand zu heutigen
Technologiefiihrern aus Europa und den
USA. Die Technologien wurden teilweise

durch Firmeniiber-
nahmen aus Deutsch-

land nach China gebracht, jedoch in
den meisten Féllen in China auch selbst
entwickelt. Die GroBe des heimischen
Marktes und die forderliche Industriepo-
litik ermdglichen es, chinesischen Unter-
nehmen, zuerst den Markt in China zu er-
obern und dann nach Asien, Europa und
die USA zu expandieren.

Unternehmen sollten sich fragen, wie ihre
Marktchancen in ein paar Jahren aussehen,
wenn ein chinesischer Wettbewerber in ih-
ren Heimmarkt in Europa eintritt und dort
deutlich giinstigere Anlagen mit derselben
Technologie und Qualitat liefert? Der Markt-
eintritt verschiedener Automobilhersteller
aus China, insbesondere von Elektrofahrzeu-
gen, steht in Deutschland unmittelbar bevor.
Es ist zu erwarten, dass chinesische Mittel-
stdndler auch Maschinen und Anlagen nach
Europa liefern.

Wer sich im Wettbewerb behaupten will,
braucht eine gute Strategie

Der groBe Absatzmarkt in China bietet Po-
tenziale fiir die Zukunft. Die dortige Ent-
wicklung von Schliisselindustrien fiihrt zu
neuem Wettbewerb, den viele deutsche Un-
ternehmen bereits durch ,kopierte"” und von
chinesischen Wettbewerbern weiterentwi-
ckelte Anlagen in China zu spiiren bekom-
men haben. Die Maschinen und Anlagen
sind mittlerweile technologisch so gut, dass
es nur eine Frage der Zeit ist, bis sie auch
in Europa die bestehenden Markte erobern.

In vielen Fillen hilft IP-Schutz, seine selbst
entwickelte Technologie zu schiitzen. In
China gilt dies jedoch nur bedingt: Obwohl
die Gesetze und Voraussetzungen fiir einen

IP-Schutz vorhanden sind und stdndig ver-
bessert werden, werden sie jedoch nicht kon-
sequent eingehalten. Praktisch betrachtet,
dauert es von der Patenteinreichung bis zur
Patentvergabe in Deutschland einige Jahre.
Wenn bereits im Zuge des Anmeldeverfah-
rens Anlagen mit neuen Technologien auf
den Markt kommen, dann wird der IP-Schutz
in Europa bereits konsequent umgesetzt, in
China jedoch nur bedingt.

Die groBen deutschen Unternehmen sind
langst auf dem riesigen chinesischen Markt
tatig, sei es durch eigene Werke oder durch
Export. Viele Mittelstandsunternehmen liber-
legen jedoch noch, wie sie mit dem groBen
Absatzpotenzial in China zukiinftig umgehen.
Die deutschen Unternehmen unterschatzen
nicht selten die riesige Marktdynamik.

Sind Sie in einer Branche ttig, die als
Schliisselindustrie in China definiert

wurde?

Die Schliusselindustrien und deren Entwick-
lung entlang der Wertschopfungskette sind
definiert und offentlich zugénglich. Viele
Unternehmen in Baden-Wirttemberg sind
in diesen von der chinesischen Regierung
definierten Schliisselindustrien tatig. Es gilt
nun, sich intensiv um die Zukunft und Inno-
vationen Gedanken zu machen. Jedes Unter-
nehmen in Deutschland wird mit dieser Fra-
gestellung konfrontiert werden. Die Frage ist
nur, zu welchem Zeitpunkt und wie intensiv.

DenkanstoBe fiir eine neue
China-Strategie

® Durch Verdnderungen der Markte, Um-
welt und Politik ergeben sich laufend
neue Herausforderungen, die geschafts-
strategische Anpassungen beziehungs-
weise Neuausrichtungen erfordern.

Wer in einer Branche agiert, die China als
Schliisselindustrie definiert hat, muss sich
auf die Umstellung der kompletten Wert-
schopfungskette einstellen. Dies gilt fiir
den dortigen Absatzmarkt, den dortigen
Zuliefermarkt und vor allem auf den zu-
kiinftigen Wettbewerb in und aus China.

Chinesische Technologien, Innovatio-
nen und die Qualitdt sind ldngst mit
Deutschland vergleichbar und in vielen
Féllen sind in China entwickelte Techno-
logien bereits fihrend.

Neues Denken und Handeln auf Augen-
hohe ist erforderlich. Dazu miissen aller-
dings erst an verschiedenen Stellen im
Unternehmen die Voraussetzungen ge-
schaffen werden.

Technologie, IP-Schutz, Transformation,
Digitalisierung, Nachhaltigkeit, Liefer-
ketten, aber auch politische Rahmenbe-
dingungen: Bei der strategischen Neu-
ausrichtung von Produkten, Maschinen,
Anlagen und Geschéftsprozessen miis-
sen alle Potenziale erkannt und gehoben
werden, aber immer unter Berlicksichti-
gung der moglichen Risiken.

Es gilt, rechtzeitig Chancen in einem ver-
anderten Marktumfeld zu evaluieren -
und dann zeitnah zu entscheiden und zu
handeln. =
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