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>> Auf den ersten Blick sind die Vertriebswege in China nicht
anders als in allen anderen Landern: Es gibt einerseits den
indirekten Vertrieb iiber Grof8hdndler, Importeure, Distributo-
ren, Agenten und Handelsvertreter, andererseits den direkten
Vertrieb Uber eine eigene Prasenz vor Ort, sei es ein eigenes
Werk, eine eigene Handelsfirma oder ein Representative Office.
In der Praxis gibt es jedoch grofle Unterschiede zu anderen
Landern bzw. Besonderheiten, die es in China zu beachten gilt.

Besonderheiten beim indirekten Vertrieb in China

Beim indirekten Vertrieb gibt es in China historisch bedingt
einen Sonderweg Uber Handler in Hongkong - vor tber 10
Jahren war Handel oft nur tiber Hongkong moglich. Nach der
Marktéffnung in China verlor Hongkong als Drehscheibe fiir
Handelsgeschafte mit China stark an Bedeutung. Inzwischen
geht die Mehrheit der deutschen Unternehmen lieber direkt
und ohne Umweg nach China. Es gibt aber historisch gewach-
sene Handelsbeziehungen tber Handler in Hongkong, die bis
heute noch weiter gelebt werden.

Grundsatzlich macht ein Vertrieb tiber den Umweg Hongkong
nur Sinn, wenn der Zusatznutzen die Zusatzkosten rechtfertigt.
Wenn der Handler in Hongkong nur ein Zwischenhédndler ist,
sollte man diesen Weg nicht nutzen. Aber auch wenn ein
Handler tatsachlich eigene Vertriebsniederlassungen in China
hat, gilt es zu bewerten, ob es nicht bessere und billigere Mog-
lichkeiten gibt. Zudem sind die meisten Handler in Hongkong
geographisch bedingt nur in Stid-China bzw. in der Guang-
dong-Provinz wirklich stark.

Damit sind wir bereits bei der nachsten Besonderheit in
China: Es gibt kaum Héndler, die wirklich in allen Regionen
stark sind und das ganze Land abdecken kénnen. Die wenigen
flichendeckenden Handelsgesellschaften sind tiberwiegend
staatliche Unternehmen, die nicht besonders leistungsstark
sind. Die wirklich guten Mitarbeiter der staatlichen Unterneh-
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men machen sich oft selbstandig, da sie in der freien Wirt-
schaft wesentlich mehr verdienen kénnen. In der Regel
konzentrieren sie ihr Kerngeschéft dann aber nur auf ihre
Heimatregion.

Unternehmen sollten sich in China fiir jede wichtige Wirt-
schaftsregion die besten Grofthandler und Distributoren vor
Ort zu suchen. Das gilt vor allem fiir die klassische Nord-Ost-
Stud-Teilung (Nordchina/Beijing, Ostchina/Shanghai und
Stdchina/Guangzhou), aber zunehmend auch fiir andere
schnell wachsende junge Regionen, wie z.B. Sidwestchina, die
Mitte Chinas und Nordostchina. Man braucht mindestens drei
Grofshandler und Distributoren (Nord-Ost-Siid), um in China
wirklich erfolgreich agieren zu kénnen.

Oft verlangen Handler in China, und vor allem die Handler in
Hongkong, das Alleinvertretungsrecht fiir ganz China. Vor der
Vergabe eines solchen Alleinvertretungsrechts warnen wir
ausdrucklich. Wie dargelegt gibt es kaum Handler, die wirklich
im ganzen Land gut verkaufen konnen. Mit der Vergabe des
Alleinvertretungsrecht verlieren deutsche Unternehmen
wertvolle Zeit und verpassen unter Umstanden den richtigen
Zeitpunkt fiir den Markteintritt in ganz China.

Starker Trend zum Direktvertrieb beim B2B-Geschéft in China
Der wichtigste Trend in den vergangenen drei Jahren beim
Vertrieb im B2B-Geschéft in China ist die deutliche Hinwen-
dung zum Direktverkauf. Selbstverstdndlich existiert immer
noch der indirekte Vertriebsweg tiber Agenten und Zwischen-
handler. Deren Anteile an den gesamten Umséatzen sind aber
in fast allen Industriebranchen riicklaufig. D.h. alle bereits in
China etablierten Industrieunternehmen erzielen in China
grundsatzlich nur noch Umsatzzuwachse uber Direktvertrieb.

Je nach Branche und Produkten gibt es zwel Auspragungen
dieses Trends — zum einen der Direktverkauf iber ein eigenes
Werk in China, zum anderen der Direktverkauf ohne eigenes
Werk in China, d.h. tiber eine eigene Handelsfirma oder tiber
ein Representative Office.
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Direktvertrieb liber eigene Werke in China

Seit einigen Jahren verlangen immer mehr produzierende
Unternehmen in China (auch deutsche/auslandische Unter-
nehmen in China), dass deren Lieferanten eine Produktions-
statte in China haben, vor allem um lange Lieferzeiten durch
die Uberlastung der Hafen und die Widrigkeiten bei der Zoll-
abwicklung zu umgehen. Besonders Unternehmen, die schon
einmal wegen einer Verzogerung beim Import ihre Produk-
tionsstrafie stilllegen mussten, schreiben seitdem ihren
Zulieferern Produktionswerke in China als unabdingbare
Voraussetzung vor. In manchen Branchen wird praktisch
nichts mehr von Lieferanten ohne Produktionsstatte im Land
gekauft.

Auch Grofilager als Ersatz fiir die Produktionsstatte vor Ort
werden nicht mehr akzeptiert. Dahinter steckt wohl auch die
Vorstellung, dass die lokale Produktion glinstiger als impor-
tierte Produkte sein muss —auch wenn das nicht immer
stimmt. In der Praxis wird nicht unbedingt gepriift, ob die
bezogenen Produkte auch tatsdchlich in der Produktionsstatte
in China produziert werden. So mancher Lieferant umgeht
diese Vorschrift seiner Kunden, indem er importierte Ware

im Werk in China nur konfektioniert bzw. endmontiert und
lagert, was oft als Inlandsproduktion akzeptiert wird.

Trotzdem ist die Tatsache, ein eigenes Werk im Land vorwei-
sen zu konnen, oft der entscheidende Erfolgsfaktor beim Ver-
kauf an Industriekunden in China. Grundsétzlich sollten alle
Unternehmen Uber die Moglichkeit eines Werkes vor Ort
nachdenken, wenn sie in China grofie Verkaufserfolge erzielen
wollen.

Direktvertrieb iiber eigene Handelsfirma oder Representa-
tive Office

Auch Produkte und Teile, die nicht so zeitkritisch sind und
bei denen deshalb ein eigenes Werk oder Grofilager im Land
nicht verlangt wird, wollen immer mehr Industriekunden in
China lieber direkt vom deutschen Hersteller und nicht vom
Handler kaufen. Dabei geht es immer weniger um die Vorstel-
lung, dass man vom Hersteller billiger als beim Handler
kaufen kann. Zunehmend gewinnt die bessere technische
Beratung und Betreuung durch qualifiziertes Personal des
Herstellers an Bedeutung.

Die oft schlecht bezahlten Mitarbeiter der Handler in China
sind leicht korrumpierbar. Zudem verkaufen die meisten
Handler nicht mittels Qualitat und guter Beratung, sondern
durch ,Entertainment” und Kick-back-Zahlungen an die Ein-
kaufer. Gut ausgebildete Mitarbeiter, die iiber die Produkte
und deren Technik informiert sind, scheinen daher nicht so
wichtig zu sein. Auf Seiten der Einkaufer steigt so die Korrup-
tionsgefahr.

Die Kunden aus der Industrie in China streben nattirlich an,
einerseits gute Produkte und Beratung zu bekommen und
andererseits jegliche Korruptionsgefahr beim Einkauf im Vor-

feld zu verhindern. Da deutsche Unternehmen generell den
guten Ruf haben, iiber Qualitat und gute Beratung zu verfi-
gen, wollen immer mehr Kunden in China direkt vom deut-
schen Hersteller kaufen und nicht von dessen Handlern.

Dezentraler Vertrieb als Erfolgsfaktor beim Direktvertrieb
Seitdem auslandische Unternehmen auch 100-prozentige
Handelstochter in China griinden diirfen, wollen auch immer
mehr deutsche Unternehmen selbst vor Ort verkaufen. Die
bisherigen Erfahrungen sind jedoch gemischt. D.h. nicht alle
Unternehmen, die direkt verkaufen, haben auch Erfolg.

Der haufigste Fehler liegt im zentralen Vertrieb, den fast alle
mittelstandischen Unternehmen zurzeit in China bevorzugen.
Wenn man bedenkt, dass in China eine Flugreise einem
Monatsgehalt eines Universitatsabsolventen entspricht
(etwa 300 Euro), wird klar, wie unsinnig es ist, alle Verkaufer
an einem Standort (z.B. Shanghai oder Beijing) einzustellen
und zum Kunden fliegen zu lassen. Hier geht es nicht nur um
die Kosten. Lokale Verkaufer sprechen lokale Dialekte, kennen
die lokalen Besonderheiten und nehmen sich auch wirklich
die Zeit, sich um die Kunden zu kimmern — nicht wie Flug-
reisende, die standig unter Zeitdruck stehen und nach Hause
wollen.

Empfehlenswert ist eine dezentrale Vertriebsstruktur in
China. Die Verkaufer sollten lokal rekrutiert werden und im
Gemeinschafts-Bliro oder home office arbeiten. Einmal im
Monat oder einmal im Quartal kommen die lokalen Verkaufer
in die Zentrale. Bisher haben ALLE Klienten, die diesen Rat
befolgt haben, tiberdurchschnittlich hohe Verkaufserfolge
erzielen konnen.

Eine dezentrale Vertriebsstruktur stellt jedoch hohe Anforde-
rungen an das Vertriebscontrolling sowie an die Betreuung
und Uberwachung der Verkdufer vor Ort. AuBerdem ist es
wesentlich schwieriger, in der Provinz gute Mitarbeiter zu
finden als in einer Metropole wie Shanghai oder Beijing — ein
Grund, warum so viele Unternehmen lieber eine Vertriebs-
zentrale, z.B. in Shanghai, aufbauen. Man sollte sich einen
guten Berater fiir die Rekrutierung der Mitarbeiter vor Ort als
auch fur deren Betreuung und Uberwachung suchen.
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