China Projekt - Unternehmensber atung

Auftraggeber:

Ein mittelstandischer Automobilzulieferer.

Vertriebsform:

Markenorientierter Automobilzulieferer.

Ausgangssituation:

* Automobilhersteller mdchte nach China expandierherwartet von Zulieferer
Service vor Ort in China.

» Der Automobilzulieferer hatte vorher nie in Asieegghafte gemacht und suchte
nach einer passenden Markteintrittsstrategie

Auftrag:

Es soll eine passende Strategie zum Markteingitirgden werden und ein passender Ort fur
eine geplante Firmengrindung gefunden werden. Bgsk® soll die Firma nicht Gbermalig
finanziell belasten.

Proj ektver lauf:

Phase 1:
* Projektentwicklung und —planung
* Bildung eines Beraterteams und Zuweisung einexRiejters
* Vorbesprechung und Diskussion beim Kunden
* Analyse der Ausgangssituation

Phase 2:
» Durchfuhrung einer Marktanalyse in China
* Auswertung der Marktanalyse
* Besprechung der Marktanalyse mit dem Kunden
» Anpassung an die Plane des Kunden

Phase 3:
* Durchfiihrung einer Standortanalyse
* Auswertung der Standortanalyse
* Besprechung der Standortanalyse mit dem Kunden
» Anpassung an die Plane des Kunden

Phase 4:
* Analyse der bisherigen Plane zur Strategie in China
* Vergleich der Ergebnisse mit der Markt- und Stataiwalyse
» Entwicklung einer neuen Strategie



Phase 5:
» Préasentation der Strategie beim Kunden
» Einarbeitung individueller Praxiswiinsche des Kunden

Phase 6:
* Implementierung der Strategie in China nach Firméngdung
(N&heres zu Firmengrindungen siehe entsprechendadpgdnkt)

Ergebnis:

Allgemein:

Der Kunde war in der Lage anhand seiner individue®ituation eine auf ihn passende
Markteintrittsstrategie zu erhalten, einen passendtgernehmensstandort zu finden der
seinen Investitionsbudget, Lieferantenverbindungmaeh Infrastruktur sowie Steuerbedarf
entsprach und dort iber China Expert Consulting Einma griinden zu lassen, in welche
dann die Strategie implementiert wurde.

Markteintritt:

Die Kosten des Markteintritts reduzierten sich dule o. g. MalRnahmen um 19%.

Standortanalyse:

Durch die Auswahl des korrekten Standorts konnteddéomobilzulieferer seinen erwarteten
Gewinn unter gleichzeitiger Verbesserung der Inftgsuranbindung deutlich steigern.

Strategie:
Die befurchteten Probleme in der Anpassung an deresischen Markt blieben aus,

stattdessen war die Firma in der Lage nach Impléereing der Strategie nach wenigen
Monaten das 1. Geschéftsjahr mit einem guten Ergettrzuschlief3en.



