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Hightech-Kompetenz
aus China

Huawei Technologies mit Standbein

In Europa

China will langst mehr als nur Investitionsstandort sein und zum
Global Player aufsteigen. Dazu braucht es Marken, Méarkte und
Know-how. Im alten Europa gibt es davon mehr als genug. Der
Telekommunikationsausrtster Huawei Technologies hat bereits
zum Sprung nach Europa angesetzt. Mit Erfolg.

Hoch oben, weitrdumig und funk-
tional - so prdsentieren sich die
neuen Rdaumlichkeiten des Huawei-
Standorts in der Mergenthaler Allee
in Eschborn bei Frankfurt am Main.
Sie bieten vor allem eines: viel Raum
fir Entwicklung. Motivation dringt
aus allen Ecken, iiberall herrscht
quirlige chinesische Betriebsamkeit,
die Kommunikation ist international
und offen.

Wen wundert es? Huawei wéchst.
Allein fiir Eschborn finden sich tiber
zwanzig Stellenausschreibungen im
Internet, vorwiegend in den Bereichen
Projekt-Management, Vertrieb und
Kundendienst.Inden 16 europaweiten
Niederlassungen soll noch in diesem
Jahrdie Zahl der Mitarbeiter von 1.000
auf 2.000 erh6ht werden.

Huawei Technologies entwickelt,
fertigt und vertreibt Telekommuni-
kations-Losungen fiir mobile Kom-
munikation sowie das Festnetz, fiir
Datennetze und optische Netzwerke.
Gegriindet 1988, eroberte das privat
gefiihrte Unternehmen zunéchst den
chinesischen Markt.

Bereits 1998, zur absoluten High-
tech-Boomzeit, betrieb Huawei eine
stringente Politik der Risikostreuung
durch Internationalisierung. Der lan-
ge Weg zur internationalen Wettbe-
werbsfahigkeit fiihrt - wiebeianderen
chinesischen Konzernen auch - von
der Etablierung der eigenen Marke im
Heimatland iiber die Region Asien zu
Mairkten in Entwicklungsldndern bis
nach Amerikaund Europa. Mittlerwei-

le werden Huawei-Produkte in mehr
als 90 Landern von rund 300 Telekom-
munikationsbetreibern eingesetzt.

Ziel: Marktprasenz und
Kundenzufriedenheit

Seit 2001 ist der chinesische Telekom-
munikationsausriister in Deutschland
prasent, zundchst in Eschborn. Nach-
dem dort die Strukturen fiir PR, Mar-
keting, Vertrieb und Kundenservice
aufgebaut waren, folgten im vergan-
genen Jahr weitere drei Niederlas-
sungen, um zusdtzliche Kapazitdten
bereitzustellen. Beispiele fir erfolg-
reiche Projekte sind das Deutsche
Forschungsnetz, das IZB Informatik
Zentrum Miinchen-Frankfurt oder

Was Siemens, Nokia oder Ericsson in China
machen, macht Huawei in Europa:In den Nie-
derlanden baut der chinesische Telekommu-
nikationsriese ein UMTS-Netz fiir Telfort auf.

Das neue

Forschungszentrum
in Shenzhen: Hier arbeiten etwa
10.000 Menschen, davon 5.000
Entwickler.

auch der Landesbetrieb Daten und
Information Rheinland-Pfalz.

Egal, oboptischeDateniibertragung
iber Distanzen von mehreren tausend
Kilometern, Switche oder Router
- Huawei-Produkte finden ihren
Weg zum Kunden, hédufig auch tiber
Vertriebspartner wie die Deutsche Te-
lekom AG, Siemens AG, 3com, Vierling
Electronics oder Controlware.

Intelligentes Networking

Im vergangenen Jahr war fiir Huawei
der Zugang zu deutschen Kunden
eine Herausforderung, trotz starker
Vertriebspartner, Joint Ventures und
Messeprdsenz. »Schlie8lich gibt es
etwa zehn Wettbewerber, und der
mit der besten auf den Kunden
zugeschnittenen Losung gewinnt.
Inzwischen haben wir hier deutlich
an Kundenakzeptanz gewonneng,
erkldrt Soeren Piirschel, PR-Manager
fiir Europa. Um diese weiter zu starken,
hat Huawei zu Beginn dieses Jahres
mit dem britischen Telekommuni-
kationsausriister Marconi Corp. eine
Kooperation vereinbart.
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Neuestes Projektist die strategische
Partnerschaft mit der QSC AG, einem
bundesweiten Telekommunikations-
anbieter mit eigenem DSL-Netz. Ge-
meinsam wollen sie bis Mai eines der
grofiten Voice-over-1P-Netze Deutsch-
lands aufbauen.

Positive internationale Bilanz

Die Unternehmenszahlen sprechen
fiir sich: Der grofite Netzwerkkompo-
nentenanbieter Chinas erwirtschaf-
tete im Geschédftsjahr 2004 einen
Netto-Gewinn von 470 Millionen
US-Dollar. Der Auftragseingang lag bei
5,58 Milliarden US-Dollar, 45 Prozent
mehr als im Jahr zuvor. Davon wur-
den 2,28 Milliarden im Ausland erzielt
- dies bedeutet eine Steigerung von
117 Prozent gegentiiber dem Vorjahres-
wert von 1,05 Milliarden. »Das ist weit
besser als erwartet, und viele Vertrige
sind langfristiger Natur. Das heif3t, die
meisten Bestellungen sind noch nicht
einmal dabei«, so Piirschel weiter.

Gemeint ist hier vor allem der
UMTS-Dealmitdemniederlandischen
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Mobilfunknetzbetreiber Telfort, dem
drittgroften Mobilfunkanbieter des
Landes mit rund zwei Millionen Kun-
den: Gemeinsam mit Huaweiwird Tel-
fort ein landesweites UMTS-Netzwerk
einrichten, das erste kommerzielle
UMTS-Netzwerk fiir Huawei in Europa
und das flinfte weltweit.

Mit einer Ubertragungsrate von 14
Megabit lassen sich damit Daten jegli-
cher Art via Handy oder Data-Card im
Laptop abrufen. »Wir liefern -highest<
Hightech-UMTS aus China. Die Anla-
gen und Maschinen sind richtig gut.
Natiirlich auch unser Service«, kom-
mentiert Piirschel.

Eigene Marken aufbauen

Perlfluss-Delta im Jahr 1988: Mit der
Anpassung importierter Anlagen an
lokale Marktgegebenheiten fing alles
an. Heute beschaftigt das Hightech-
Unternehmen mit Sitz in Shenzhen
48 Prozent seiner 24.000 Mitarbeiter
in Forschung und Entwicklung. »Die
Zauberformel fiir Huaweis Erfolg
heiflt intelligente, kundenspezifische
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RAdI & Partner ist eine der groBten international tatigen Rechtsanwalts-, Wirtschaftprifungs-
und Steuerberatungsgesellschaften deutschen Ursprungs mit 2.350 Mitarbeitern weltweit.

In Shanghai, Peking, Kanton, Hong Kong und Niirnberg betreut Sie ein insgesamt 120-kopfi-
ges Team aus deutschen und chinesischen Rechtsanwalten, Wirtschaftspriifern und Steuerbera-
tern im 24-Stunden-Service und Uberall dreisprachig (deutsch, englisch, chinesisch) — nahtlos
und aus einer Hand in den Bereichen:

Rechtsberatung = Wirtschaftsprufung « Steuerberatung
Buchfuhrung = Unternehmens- und Investitionsberatung « Human Resources

Kanton

Tel.: +86 (20) 87 55 09 30
Fax: +86 (20) 87 55 09 27
juergen.baur@roedl.cn

Shanghai

Tel.: +86(21) 50 58 55 50
Fax: +86 (21) 50 58 79 00
philip.lazare@roedl.cn

Peking

Tel.: +86(10) 85 27 50 90
Fax: +86 (10) 8527 50 89
mike.goldammer@roed|.cn

69 Standorte - 30 Lander - ein Unternehmen

Geschéaftsbereich Greater China
Beijing « Guangzhou « Hong Kong =« Nurnberg « Shanghai
24 Stunden - 1 Team!
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Losungen, die technisch auf dem neu-
esten Stand und dabei kostengiinsti-
ger sind als die der Konkurrenz, sagt
Pirschel. In tiber zehn weltweiten
Forschungszentren wird an diesem
Ziel hart gearbeitet.

Ebenso wie die internationale Kon-
kurrenz 1aft Huawei auch in Indien
forschen und entwickeln: So haben
die rund 1.000 Software-Ingenieure in
Bangalore im August 2003 die CMM-Le-
vel-5-Software-Entwicklungs-Zertifizie-
rung durch KPMG erreicht. Ende 2004
wurde das renommierte Software-Ent-
wicklungs-Zertifikat auch dem Shang-
haier Entwicklungsteam verliehen.

Damit wird vor allem eines deut-
lich: Huawei setzt konsequent auf die
Entwicklung neuer Technologien.
Neue Mirkte und die Etablierung der
Marke Huawei in Europa werden fol-
gen. Denn schon jetzt macht Huawei
genau das, was die Konkurrenz tut:
internationale Netzwerke aufbauen.

Qualitatssicherung hat bei Huawei Priori-
tat: Mit der Uberpriifung der wesentlichen
Indikatoren an der vollautomatisierten Pro-
duktionslinie wird die konstante Qualitat der
Platinen gewéhrleistet.

Nur mit dem kleinen Unterschied:
Die Hightech-Kompetenz kommt aus
China.m

Katrin Schlotter

ist Sinologin und freie Journalistin.
Kontakt
redaktion@katrin-schlotter.de

Huawei Technologies
www.huawei.com
soeren.puerschel@huawei.com

Europa in zehn Tagen
Romantik und Shopping-Touren

Immer mehr Chinesen besuchen im Rahmen privater
Gruppenreisen Deutschland. Im Jahr 2004 wurden 789.000
Ubernachtungen chinesischer Gaste in deutschen Hotels
gezéhlt, das sind 36,5 Prozent mehr als im Jahr 2003 und fast
doppelt so viele wie noch vor funf Jahren.

Fast 80 Prozent der Ubernachtungen
dieser Giastegruppe entfielen auf die
Bundesldnder Bayern, Nordrhein-West-
falen, Hessen, Baden-Wiirttemberg und
Berlin. Das verwundertnicht, denn wenn
Chinesen nach Europa kommen, wollen
sie moglichstviele Ziele in kurzer Zeit be-
suchen und vor allem Romantik pur erle-
ben. Der typische Reisende ist zwischen
35 und 59 Jahre alt, kommt aus Peking,
Shanghai oder Kanton und bereistItalien,
Deutschland und Frankreich.

Mittlerweile konnen sich rund 18
Millionen Chinesen Auslandsreisen »leis-
ten« und stellen damit ein gewaltiges
Kaufkraftpotenzial dar. Wichtiges Ziel
einer Europareise ist namlich nicht nur
der Besuch alter Schlésser und kultur-
historisch interessanter Stidte, sondern
auch der Einkauf von Luxuswaren.
Wihrend sich deutsche Touristen iiber
Schnédppchen freuen, die sie auf chine-
sischen Mirkten ergattert haben, wollen
Chinesenin Europadie Originale kaufen.
Ein attraktives Angebotdes Einzelhandels
istdaher ein wichtiger Wettbewerbsfaktor
zwischen europdischen Metropolen, die
Giste aus China umwerben. Das von der
Global Refund Deutschland erarbeitete
Shopping Tourist Barometer 2004 fiihrt
China mit einem Marktanteil von 11,3
Prozent auf Platz zwei der Rangliste der
Shopping-Nationen, die in Deutschland
Tax-free einkaufen. Die beliebtesten
Shopping-Metropolen sind Frankfurtam
Main, Koln, Miinchen, Metzingen, Berlin
und Hamburg. Das schwibische Metzin-
genistmitseinen 40 Factory Outlet Stores
bei den »Marken« kaufenden Chinesen
besonders beliebt. Der von chinesischen
Kéufern getragene Umsatzstiegdort 2004
um 25,9 Prozent gegeniiber dem Vorjahr.
Spitzenreiter bei der Umsatzentwicklung
im Jahr 2004 waren allerdings Miinchen
(62,6 Prozent), Koln (54,7 Prozent) und
Frankfurtam Main (46,7 Prozent).

Mit Abschluss der ADS-Vereinbarung
zwischen China und der EU im Herbst
2004 kdnnen mittlerweile alle EU-Staaten
von Chinesen bereist werden. Deutsche
Urlaubsregionen miissen daher weiteran
ihren Vermarktungsstrategien arbeiten,

wollen sie im europdischen Wettbewerb
bestehen. Bei einer Zielgruppe, die im
Schnitt nur zehn Tage in Europa weilt,
zdhltjede Service-Initiative.

In Trier, der Stadt mit dem Karl-
Marx-Bonus, erhohten sich 2004 die
Ubernachtungen chinesischer Giste
um 40 Prozent gegeniiber dem Vorjahr
auf 28.731, Tendenz steigend. 87 chine-
sische Seiten im Webauftritt der Stadt,
Chinesisch sprechende Gistefiihrer,

Infotafeln oder ,Guten Tag“-Aufkleber
an den Tiiren von Geschiéften gehéren
zu den Angeboten, mit denen Trier Gés-
te aus China willkommen heifit. Dazu
kommen Reise-und Shoppingfiihrer auf
Chinesisch und ausgefallene Souvenirs
wie der Karl-Marx-Wein.

= st | |
EuropainzehnTagen:Chinesische Touristen
inTrier.

Wenn deutsche Hotels ihre Zimmer
mit Wasserkochern ausriisten, einen
chinesischen Koch einstellen, der den
Gasten das gewohnte Friithstiick bereitet
oder iiber die Satellitenanlage einen
»heimischen Sender« ins Haus holen,
sind das Dienstleistungen, die von zu-
friedenen Gisten nach ihrer Riickkehr
im Freundes- und Familienkreis gern
kommuniziert werden - und in China
werden solche Aussagen hoher bewertet
als der schonste Hochglanzprospekt.
Dass speziell auf Chinesen zugeschnit-
tene Programme groflen Anklang
finden, zeigt der franzdsische Ansatz:
Im Rahmen der Kulturaktion ,Les an-
nées de la Chine 2003-2005“ wurde im
Februar dieses Jahres das chinesische
Neujahrsfest im extra dafiir dekorierten
Paris zelebriert-und von den Gésten aus
China begeistert angenommen. B pr
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