
1

Blickpunkt 
 Asia Pacific
Informationen für Mitglieder, Förderer und Freunde der 
DAPG Deutsche Asia Pacifi c Gesellschaft e.V.

Spiel ohne Grenzen
Ein Bericht über die Asien-Pazifik-Konferenz der Deutschen Wirtschaft in Seoul

22. Jahrgang              November 2007

von Martin Wolf

»Wir brauchen keine chinesische Mauer um Deutschland herum«, 
befand Dr. Jürgen Hambrecht, Vorsitzender des Asien-Pazifi k-
Ausschusses der Deutschen Wirtschaft (APA) zum Abschluss der 
11. Asien-Pazifi k-Konferenz der Deutschen 
Wirtschaft in der koreanischen Hauptstadt 
Seoul. Ja, er freue sich über jeden einzelnen 
Investor aus Asien in Deutschland. »Da-
vor sollten wir uns nicht fürchten,« setzte 
Hambrecht hinzu. Dann endlich: Beifall. Wir 
berichten von einer Konferenz, die den Zu-
stand der deutschen Wirtschaft selbstbe-
wusst präsentierte und den deutschen Mit-
telstand ein ums andere Mal beschwor. Der 
war eingeladen zu verstehen, dass man über 
Mauern anders denkt, sobald man auf bei-
den Seiten selbst aufgestellt ist.

Die Asien-Pazifi k-Konferenz (APK) der Deutschen Wirtschaft wird seit 1986 
in den Hauptstädten des asiatisch-pazifi schen Raumes veranstaltet. Sie 
versteht sich als Sprachrohr der deutschen Asienwirtschaft gegenüber der 
Politik in Deutschland und den asiatischen Partnerländern und als Gremium 
zur Formulierung und Diskussion wirtschaftspolitischer Interessen. Gleich 
zur Eröffnung setzte die diesjährige APK einen bemerkenswerten Akzent, 
denn mit Vizepräsident Günter Verheugen sprach erstmals ein Vertreter der 
europäischen Kommission auf diesem Forum der deutschen Asienwirtschaft. 

Während Bundesminister Michael Glos, der dieses Heim-
spiel in auswärtigem Ambiente sichtlich genoss, die 

Bedeutung des freien Handels gerade für die deut-
sche Exportwirtschaft betonte und im Hinblick auf 

ausländische Investitionen Deutschland als Brückenkopf 
in den europäischen Markt empfahl, machte Verheugen in 
seiner Rede unmissverständlich deutlich, dass die Öffnung 

von Märkten auf Gegenseitigkeit beruhen müsse. Verheugen sprach unter 
deutlichem Beifall von der Möglichkeit des Einsatzes der von der WTO vor-
gesehenen Schutzmechanismen und einer ggf. »robusten« Verteidigung 
europäischer Interessen. Für bilaterale und multilaterale Abkommen müsse 
»Reziprozität« gewährleistet sein. Auch sei eine transnationale Perspekti-
ve notwendig. Immer häufi ger seien die Fälle, in denen Länder, in denen 

die entsprechende industrielle Basis 
nicht mehr vorhanden ist, keine In-
teresse an Schutzmechanismen hät-

ten, sondern nur an niederen 
Preisen in den Supermärkten. 
Ein europäischer Konsens kön-
ne nur gelingen, wenn man 
die industrielle Basis nicht 
mehr national betrachte.

Die zunehmende Vielfalt bila-
teraler Handelsabkommen ist 
gerade für Mittelständler, die 
sich auf internationales Parkett 
begeben, schwer zu beurteilen. 
Allein in Asien sind bislang 16 
bilaterale Freihandelsabkom-

men unterzeichnet worden, 22 sind 
im Verhandlungsstadium, 12 weitere 
in der Planungsphase. Während der 
deutschen EU-Ratspräsidentschaft 
in der ersten Hälfte dieses Jahres 
sind Mandate über Freihandels-
abkommen mit Korea, Indien und 
den ASEAN-Staaten verabschiedet 
worden. Das Abkommen der EU mit 
Südkorea, für das Deutschland der 
wichtigste europäische Handelspart-
ner ist, wird derzeit verhandelt und 
soll sich nach dem Willen der EU am 
Abkommen Südkoreas mit den USA 
orientieren. Neben Zollerleichte-
rungen (FTA) geht es im Rahmen 
zusätzlicher Economic Partnership 
Agreements (EPA) um den Abbau 
nichttarifärer Handelshemmnisse 
wie die Zulassung von Dienstleis-
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tungen für ausländische Anbieter 
oder die Harmonisierung von Stan-
dards. Multilateraler (Doha-Runde) 
und bilateraler Ansatz werden sich 
aber nach einhelliger Meinung künf-
tig ergänzen. Für den investitions-
bereiten Mittelständler kommt hier 
sicherlich ein beratungsintensives 
Thema hinzu.

Die Auffächerung einer natio-
nalen durch die Integration der eu-
ropäischen Perspektive fand auf der 

diesjährigen APK ihre Entsprechung 
in einer Reihe von Panel-Veranstal-
tungen, die nicht mehr einzelnen 
Ländern, sondern übergreifenden 
Regionen gewidmet waren. ASEAN 
wurde ebenso als Gesamtheit the-
matisiert wie Greater China (VR Chi-
na, Hongkong, Taiwan) oder auch 
Japan/Korea als regionaler Fokus 
im Hinblick auf High-Tech-Koopera-
tionen.

Interessant ist, dass diese Re-
gionen nicht nur, oder nicht unbe-
dingt, durch politische Verhältnisse 
zusammengehalten werden. Sie 
konfi gurieren sich vielmehr in der 
Perspektive der handelnden und in-
vestierenden Unternehmen selbst. 
So beschreibt Markus Thinnes, Ma-
naging Director der Technotrans 
Japan, dass er mit der transjapa-
nischen Expansion der Technotrans 
lediglich die Entwicklung seiner Ge-
schäftspartner nachvollzieht. Eine 
Diversifi zierung von Sales, F&E, 
HR und Produktion auf Standorte 
in Taiwan, Hongkong und der VR 
China im Sinne einer Nutzung von 
Standortvorteilen »cross-border« ist 
bereits üblich und erfolgreich (� In-
terview Dr. Schwinghammer).

dustrie- und Handelskammertages 
(DIHK), der auf dem Mittelstands-
forum der APK mit großer eigener 
Begeisterung für eine Form der 
Dienstleistung warb, die den inves-
titionsbereiten Mittelständler nicht 
mehr – koste es was es wolle! – in der 
eigenen Region ansiedeln möchte. 
Für ihn, den Kunden, wird vielmehr 
aufgrund von aktuellem Datenma-
terial eine branchenspezifi sche und 
länderübergreifende (!) Standort-

analyse erstellt, die 
geeignete Rahmenbe-
dingungen – wo auch 
immer und das heißt: 
global – selektiert. 
In eine derartige Be-
trachtung müssten 
auch jene aktuellen 
Entscheidungskriterien 
einfl ießen, denen auf 
der Konferenz eigene 

Panels gewidmet waren: Bildung 
und Ausbildung, Umwelt und Res-
sourcen, Infrastruktur für F&E.

Bildung ist international zu einem 
entscheidenden Wettbewerbsfak-
tor geworden. Und Bildungsexport 
könnte ein Trost sein für Exportwelt-
meister Deutschland, der diesen Titel 
aller Voraussicht nach im Olympia-
jahr 2008 an China verlieren wird. 
Denn das duale Ausbildungssystem 
entwickelt sich derzeit zum Export-
schlager par excellence. Diese Pro-
gramme führen zu einer intensiven 
Vernetzung der Bildungseinrich-
tungen eines Landes mit deutschen 
Bildungseinrichtungen und den Ak-
teuren der deutschen Wirtschaft. 
Die hat längst erkannt, dass hier 
Rekrutierungsnetzwerke entstehen, 
die einen privilegierten Zugriff auf 
HR ermöglichen. Bernhard Steinrü-
cke, Hauptgeschäftsführer der AHK 
Indien, meint, dass es gelingen kön-
ne, den Exodus indischer Ingenieure 
in die USA einzudämmen, wenn 
deutsche Ausbildung vor Ort ange-
boten werde. Die Lufthansa bildet 
seit Mai 2007 in Tianjin chinesische 
Fluggerätmechaniker und Flugzeu-
gelektriker für die Airbus-Endmon-

Ein in diesem Zusammenhang viel-
diskutierter Standortfaktor ist auch 
das Thema Rechtssicherheit bzw. 
Schutz des geistigen Eigentums (IP). 
Die Verhältnisse in der VR China 
wurden hier mehrfach als Problem 
angesprochen. Das Joint Venture 
mit chinesischem Partner ist der-
zeit sicherlich mega-out... Doch Dr.  
Jürgen Heraeus (Heraeus, Hanau), 
Vorsitzender des China-Ausschusses 
im APA, der von Joint Ventures ab-

rät, »solange der Partner noch im 
Geschäft ist«, meint auch, dass das 
IP-Problem seinerzeit in Japan grö-
ßer gewesen sei. Heute seien dies 
»Probleme des Übergangs«. Für 
die VR China wird ein wachsendes 
Eigeninteresse an IP registriert (Dr. 
Martin Brudermüller, BASF). Verheu-
gen verwies auf die steigende Zahl 
von Patentanmeldungen in China. 
Viele Unternehmen ziehen es natür-
lich weiterhin vor, bestimmte Aktivi-
täten in Taiwan oder Hongkong zu 
platzieren. 

Das geschilderte Szenario bedeu-
tet für den Mittelständler die Er-
kenntnis, dass sich Rechts-, Inves-
titions- und Rahmenbedingungen 
für das Investment in Asia Pacifi c im 
Wandel befi nden. Hier ist jederzeit 
damit zu rechnen, dass sich Regi-
onen und Standorte zu neuen Kons-
tellationen zusammenschließen. Die 
Vielfalt der möglichen Rahmenbe-
dingungen nimmt zu. Das bedeutet 
aber auch: Der Mittelständler hat 
mehr den je: die Wahl.

So sehen es - mittlerweile - auch 
die Außenhandelskammern. Es war 
Dr. Martin Wansleben, Hauptge-
schäftsführer des Deutschen In-

Auf dem Forum »Mittelstand goes Asia« der APK diskutierten (v.l.n.r.): Frank König (Illies Engeneering, Mumbai), Dr. Michael 
Schädlich (DORMA Holding, Ennepetal), Burkhard Holder (Solar-Fabrik, Singapur), Bernd Supe-Dienes (Dienes, Overath) und 
Michael N. Rosenheimer (Mammendorfer Institut für Physik und Medizin, München). Moderator war der Hauptgeschäftsführer
des DIHK, Dr. Martin Wansleben (3.v.l.).
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tage aus (Unterrichtssprache: eng-
lisch, chinesisch). In Taicang nahe 
Shanghai haben sich gerade etwa 
20 mittelständische Unternehmen 
zusammengeschlossen, um in Koo-
peration mit einer chinesischen Be-
rufsschule Ausbildungsgänge zum 
Mechatroniker und Werkzeugmecha-
niker anzubieten (Unterrichtsspra-
che: chinesisch). Diese Abschlüsse 
werden IHK-kompatibel sein. Dr. Mi-
chael Schädlich, Geschäftsführer der 
DORMA Holding, Ennepetal, brachte 
auf dem Mittelstandsforum einen 
bemerkenswerten Vorschlag ein: Er 
wünscht sich einen „Gesellenbrief 
light“. Denn DORMA benötigt in In-
dien Arbeitskräfte, die Spezialtüren 
fachmännisch montieren können. 
Schädlich diagnostiziert einen um-
fangreichen Bedarf an Arbeitskräf-
ten, die eine derartige grundlegende 
Qualifi kation besitzen, »unterhalb 
des Gesellenbriefes« und hält den 
Export einer solchen Ausbildung für 
eine »riesige Hilfe«. Die Diskussi-
onen auf der APK ergaben, dass hier 
ein erhebliches Potential für unter-
schiedlich dimensionierte Lösungen 
besteht. 

Auf diese Weise entstehen neue 
Argumente für Industrieparks und 
Industriezonen, die sich im Wettbe-
werb über den Faktor Bildung profi -
lieren können. Dass ein passgenauer 
Ausbildungsgang vor Ort für den in-
vestitionsbereiten Mittelständler ein 
starkes Argument darstellt, dürfte 
außer Frage stehen.

Der Sorge, dass man häufi g die 
(späteren) Mitarbeiter der Kon-
kurrenz ausbilde (»Wir bilden sie 
aus, aber behalten wir sie auch?«, 
Hambrecht), begegneten die Teil-
nehmer des Indien-Forums mit einer 
erstaunlichen Coolness. Erstaunlich 
deshalb, weil die Fluktuation der 
Mitarbeiter z.B. bei der SAP in Indien 
bei 10-14% liegt (in Deutschland: 
1,5%). Trotzdem, so scheint es, 
herrscht kein Mangel und Andreas 
Lapp („Invest in India and be happy 
for your life“) wünscht sich indische 
Ingenieure in seinem Stuttgarter 

präsent sein, sich ggf. cross-border 
aufstellen und Geschäftstätigkeiten 
differenzieren. Aufgrund der Vielfalt 
und Unbeständigkeit der Szenarien 
wächst aber auch der Bedarf an 
professionellen Beratern für Stand-
ortanalyse, produktionstechnische, 
kulturelle, politische und rechtliche 
Rahmenbedingungen.

Und auch innerhalb der Länder 
und Regionen werden die Verhält-
nisse vielfältiger. Zahlreiche chine-
sische Industrieparks der zweiten 
Reihe haben begonnen, um den 
deutschen Mittelstand zu werben. Di-
ese Standorte locken mit attraktiven 
fi nanziellen Konditionen, Branchen-
schwerpunkten, Infrastruktur und 
Bildung. Hinzu kommen steuerliche 
Erleichterungen, eine verbesserte 
Verkehrsanbindung, Planungs- und 
Gestaltungsspielräume. Unter dem 
Vorzeichen einer erhöhten Mobilität 
von Mitarbeitern und Unternehmen 
kommt es auch zu einer dichten 
Vernetzung der Standorte des asi-
atisch-pazifi schen Raumes unter-
einander. Die isolierte Betrachtung 
eines Landes erscheint vor diesem 
Hintergrund immer weniger ange-
messen. Die Unternehmen schaffen 
vor Ort im Verbund mit Anderen 
neue Regionen mit charakteristi-
scher Infrastruktur – Netzknoten, 
nicht unähnlich dem deutschen Re-
gio-Konzept. Architekten bewerben 
sich um den Masterplan für solche 
Regionen. So präsentiert Thomas 
Jocher auf dem China-Tag der DAPG 
sein Auftragsprojekt „Hangzhou Bay 
Shaoxing New Industrial City“. Es 
geht ihm dort darum, »eine Balance 
herzustellen aus den Bedürfnissen 
der Auftraggeber, dort ein Maxi-
mum an Industrie anzusiedeln und 
der Verantwortung, eine zukunfts-
fähige, lebendige Industriestadt des 
21. Jahrunderts zu planen.« Für den 
Mittelständler des 21. Jahrhunderts 
sind diese Zonen Stützpunkte mit 
einer bestimmten, für sein eigenes 
Unternehmen nützlichen Ausstat-
tung: Stützpunkte in einem Spiel 
ohne Grenzen.

Unternehmen (Lapp Holding), um 
dort noch erfolgreicher zu sein.

Deutsche Unternehmen, so das 
überwiegende Credo der APK, 
werden in einem Wettbewerb, der 
für sie bei hohem Risiko nie dage-
wesene Chancen bereithalte, er-
folgreich bestehen, wenn es ihnen 
gelingt, ihre technologische Vorrei-
terrolle zu verteidigen oder auszu-
bauen. Die Gefährdungen des welt-
weiten Klimas und die drängenden 
Fragen der Ressourcenknappheit 
werden für die deutsche Industrie 
als Chance wenn nicht als Glücksfall 
angesehen. Denn auf den Gebieten 
Energieeffi zienz und erneuerbare 
Energien sind diese Unternehmen 
Technologieführer. Aber sind sie es 
noch in Deutschland? »Wir müssen 
die Innovationspotentiale in Asien 
nutzen und weiterentwickeln,« bi-
lanziert Hambrecht abschließend 
und favorisiert asiatische Standorte 
gerade deshalb, weil dort ein of-
feneres Investitions- und Innova-
tionsklima herrsche als in Europa, 
und er bezieht sich ausdrücklich auf 
Kerntechnik und grüne Gentechnik. 
Die BASF ist vor diesem Hintergrund 
in Südkorea mit dem Ziel präsent, an 
den Gen-Pool der koreanischen For-
schung anzudocken. Für die korea-
nischen Forscher nützliche Verfah-
ren der BASF-Grundlagenforschung 
(Metabolic Profi ling) haben diese 
Kooperation erleichtert. BASF in-
vestiert in koreanische Startups und 
übernimmt diese gegebenenfalls.

Ganz andere gesetzliche Rahmen-
bedingungen lassen Korea für die 
Solarbranche attraktiv erscheinen. 
Das nach deutschem Vorbild einge-
führte Energieeinspeisegesetz macht 
Südkorea zum attraktiven Markt und 
Standort etwa für die Solar-Fabrik 
(� Interview Burkhard Holder).   

Die Verdichtungen der Informati-
onsgesellschaft versetzen den Mit-
telständler mehr und mehr in die 
Lage eines Global Players. Er kann 
Märkte und Standorte in kurzer Zeit 
analysieren und vergleichen. Er 
kann mit geringem Aufwand vor Ort 
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Nicht allein, stark, tough 
und los: Greater China
Interview* mit Dr. Eva Schwinghammer, Managing Director, 
TRUMPF SiberHegner Ltd. Shanghai

Auf dem Forum »Greater China« nahm Dr. Schwinghammer Stellung zu der 
Frage, wie man die  Stärken und Schwächen einzelner Standorte nutzen und 
damit auch als mittelständisches Unternehmen eine vernünftige Struktur 
aufbauen kann.

Schwinghammer: Wir bei TRUMPF 
haben sowohl in Taiwan Vertiebsser-
vice, aber auch eine Produktions-
stätte, aber schon länger, dann in 
Hongkong eine Hongkong Limited, 
mit der wir das Vertriebsgeschäft 
nach China steuern, aber eben auch 
Produktion in China und zunehmend 
auch Ausbau der Aktivitäten in Chi-
na. Ich denke, das ist ein ganz wich-
tiger Ansatz, dass man versucht, 
eben an den verschiedenen Stand-
orten besondere Vorteile zu nutzen. 
Das kann sein, dass man manche 
Räume, wo mehr Rechtssicherheit 
ist, z.B. in Hongkong, oder in Taiwan 
nutzt, um besonders sensible Pro-
dukte dort herzustellen oder auch 
R&D zu betreiben, wenn man das für 
notwendig erachtet. Das kann auch 
sein, dass man sagt. In Hongkong 
haben wir nach wie vor eine hochef-
fi ziente Struktur zur Abwicklung von 
Aufträgen, das kann sehr hilfreich 
sein, das ist sehr effi zient, das geht 
sehr schnell und kann einem das 
Geschäft nach China hinein erleich-
tern. Auf der anderen Seite kom-
men wir um China alle nicht rum, 
wir brauchen dort Standorte, wir 
müssen dort reingehen. Und dann 
ist es meistens nicht damit getan, 
in Shanghai zu sein, sondern dann 
gilt es auch, eine Struktur aufzubau-
en: nach Peking, nach Guangzhou, 
nach Chengdu, und dann auch in 
den Norden, nach Shenyang, nur 
um einige Standorte zu nennen. 
Auch wir gehen immer mehr in die 
Regionen, um immer mehr an die 
Kunden ranzukommen. Und je wei-

ter wir den Markt erschließen wol-
len, desto mehr müssen wir an die 
Kunden ran.

Blickpunkt: Wahrscheinlich waren 
Sie zuallererst in Japan.

Schwinghammer: Die erste Toch-
tergesellschaft war in Japan, ja. Tai-
wan ist unabhängig von China gelau-
fen. Wir sind dann über Hongkong 
nach China rein. Produktionsstätten 
gibt es in Taiwan und in China. In 
China noch nicht so groß, aber im 
Wachsen begriffen. Wir haben dort 
einen Job Shop [einen Lohnferti-
gungsbetrieb] für Blechteile und 
Komponenten im Geschäftsfeld 
Werkzeugmaschinen und eine Pro-
duktion für Operationstische, also 
für TRUMPF Medizintechnik. 

Blickpunkt: Nun haben Sie ges-
tern auf dem Panel Greater China 
gesprochen. Sie haben im eigenen 
Unternehmen eine klare cross-bor-
der-Perspektive. Wo liegen hier die 
Probleme?

Schwinghammer: Probleme gibt 

es sicherlich immer noch mit Tai-
wan, weil es eben nicht zu China 
gehört, weil es auch kein Abkom-
men hat und weil es dadurch na-
türlich gewisse Barrieren gibt. Diese 
Barrieren sind auch eher von der 
taiwanesischen Seite her zu seh-
en als von der chinesischen. Denn 
nicht umsonst ist viel taiwanesisches 
Kapital in China, Taiwanesen leben 
in China, das geht in die Millionen. 
Aber umgekehrt ist das schwierig. 
Als Beispiel: Wir können keinen 

Service-Techniker so ohne wei-
teres nach Taiwan schicken in 
unsere Fabrik. Das hat bisher 
nicht funktioniert. Wir haben 
Antragsverfahren über Monate. 
Das wird verschleppt. Offi ziell 
geht es.

Blickpunkt: Inwiefern ist Tai-
wan aber weiterhin interessant 
für Sie. Ist es der Markt?

Schwinghammer: Der Binnen-
markt ist noch ein sehr guter Markt. 
Und natürlich die Taiwanesen, die in 
China sind. Die müssen sowohl in 
Taiwan betreut werden als auch in 
China. Also muss man in der Struktur 
schon schauen, dass es da ein ganz-
heitliches Konzept gibt, wie man sie 
in Taiwan abholt und dann in China 
mit begleitet. Aber die Grenzen sind, 
wenn Sie versuchen Mainland Chi-
nesen nach Taiwan zu bringen, das 
geht nicht. Umgekehrt geht es sehr 
gut. Wir haben z.B. sehr viel Ser-
vice-Support, den wir von unserer 
taiwanesischen Tochtergesellschaft 
anfordern. Es geht eben nur immer 
in eine Richtung. 

Blickpunkt: Eine Frage ist auch, 
wo die Investoren sitzen. Hier haben 
Sie eine Veränderung der Situation 
beschrieben.

Schwinghammer: Die Investo-
ren sind immer noch Taiwanesen 
oder auch Hongkong-Chinesen. 
Aber vorher war es so, dass alle 
Entscheidungen im Headquarter 

Dr. Eva Schwinghammer
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getroffen wurden. Also Investitions-
entscheidungen nur in Taiwan oder 
nur in Hongkong, weil dort das Ka-
pital herkam 
und dort dann 
eben auch die 
F i rmenche f s 
saßen. Und wir 
b e o b a c h t e n 
nun, dass die Firmen in Mainland 
China, die Offsprings sozusagen die-
ser taiwanesischen Mütter und die-
ser Hongkong-Muttergesellschaften, 
dass die so groß sind und auch so 
fi nanzstark sind, und dort auch sehr 
selbstbewusste General Managers 
agieren, die inzwischen soviel Frei-
raum und soviel Entscheidungskom-
petenz haben, dass die ihre Investi-
tion selbst entscheiden. Daher gibt 
es nicht mehr soviel cross-border-
Geschäfte.

Blickpunkt: Hat Ihre Firma Pro-
bleme mit der Rechtssicherheit in 
China und mit dem Schutz des geis-
tigen Eigentums?

Schwinghammer: Also bis jetzt 
– fast gar nicht. Aus meiner Sicht 
ist es immer dann gefährlich, wenn 
Firmen etwas blauäugig optimistisch 
reingehen und sagen, jetzt machen 
wir‘s einfach und produzieren hier. 
Wenn sie sich nicht vorher Gedanken 
machen darüber, was bedeutet Pro-
duktion in China. Solange Sie impor-
tieren, gibt es vielleicht Nachbauten, 
aber das kommt immer erst dann 
zutage, wenn Sie in ganz großen 
Stückzahlen verkaufen. Also wenn 
der Markt denkt: Toll, super Produkt, 
müssen wir unbedingt nachbauen. 
Natürlich muss man, wenn man in 
die Produktion geht, Überlegungen 
anstellen, wie man sein Kapital 
schützt. Das ist dann das Thema der 
100%-Gesellschaft, kein Joint-Ven-
ture, Stabilität bei den Mitarbeitern, 
versuchen, Zeichnungssätze doch 
möglichst unter Verschluss zu hal-
ten oder so aufzuteilen, dass nicht 
jeder an alles ran kann. Know-how-
trächtige Komponenten weiterhin 

zu importieren. Oder man kann in 
China ein gängiges Produkt produ-
zieren, dass ausgereift ist, ist aber in 

der Entwicklung schon weiter, dann 
würde es nicht mehr so weh tun, 
wenn das kopiert würde.

Blickpunkt: Wird TRUMPF die Pro-
duktion auf dem Festland intensivie-
ren?

Schwinghammer: Ja, deshalb sind 
das defi nitiv Überlegungen, die wir 
anstellen und die wir umset-
zen werden. Etwas anderes 
sind unsere sogenannten 
Job Shops in Asien. Die ha-
ben wir in Indonesien und 
in China. Das sind Muster-
zuliefererbetriebe. Weil es 
eben eine so schwach aus-
geprägte Zuliefererstruktur 
gibt. Da versuchen wir zu 
ermuntern. Da sagen wir: 
kopiert uns! Und das ma-
chen auch viele Chinesen, 
weil sie sehen, dass man 
damit Geld verdienen kann. 
Wir sind gerade dabei, noch 
einen in Dongguan zu grün-
den. Der soll Anfang nächs-
ten Jahres operativ gehen. 

Blickpunkt: Nun hat TRUMPF 
schon mehrere Jahre Erfahrung im 
Asien-Geschäft. Können Sie Lesern, 
die einen Markteintritt in Erwägung 
ziehen, einen Tipp mit auf den Weg 
geben. Worauf sollte man im China- 
und im Ostasiengeschäft achten? 
Was sind häufi ge Anfängerfehler?

Schwinghammer: Anfängerfehler 
kommen eigentlich immer daher, 
dass man sich vielleicht doch zu we-
nig informiert. Ich meine jetzt nicht 
aus der Presse oder lesen. Wichtig 
ist es, vor Ort mit Firmenvertretern 

zu sprechen, mit den AHKs, mit den 
Multiplikatoren, sich vielleicht beim 
Eintritt auch zunächst an den deut-

schen Häusern zu orientieren. 
Also nicht allein, stark, tough 
und los, sondern wirklich von 
dem zu profi tieren, was ande-
re schon an Erfahrungen ein-
bringen können. Als ich damals 

anfi ng, Standortevaluierung zu ma-
chen, habe ich immer die Gelegen-
heit genutzt, viele Firmen zu besu-
chen, deutsche Firmen, um nicht die 
gleichen Fehler zu machen. 

Ein ganz wichtiger Punkt ist: 
Rechtsbeistand. Ich bin der Mei-
nung: Da darf man nicht sparen! 
Da sage ich auch zu jedem kleinen 
mittelständischen Unternehmen: 

Bitte spart nicht am falschen Ende! 
China ist ein rechtlich wahnsinnig 
kompliziertes Land, es ändert sich 
täglich, und es ist wichtig, eine 
rechtlich kompetente Vertretung zu 
haben. Die Verträge gelten eigent-
lich nur auf Chinesisch und nicht auf 
Englisch, und wenn Sie da nicht die 
richtige Unterstützung haben, dann 
können Sie leicht über den Tisch ge-
zogen werden.

Blickpunkt: Frau Dr. Schwingham-
mer, wir danken Ihnen für dieses 
Gespräch.

„Die Investoren sind immer noch 
Taiwanesen oder auch Hong-
kong-Chinesen.“   Schwinghammer
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Ein Recycling-Konzept und die
Zukunft der Solarbranche
Interview* mit Burkhard Holder, Vice-President International Business Development, Solar-Fabrik 
Group, Singapur und Exportsprecher des Bundesverbandes der Solarwirtschaft

Die Solar-Fabrik ist ein deutsches Unternehmen mit Hauptsitz in Freiburg im Breisgau. Als Reaktion auf die Rohma-
terialkrise beim Silizium suchte die Solar-Fabrik ab Ende 2004 nach Alternativen und begann Anfang 2005 damit, 
in Asien ein Recyclingkonzept aufzubauen. In einer Ad-hoc-Meldung vom 26.10.2007 meldet die Solar-Fabrik eine 
Umsatzverdoppelung in den ersten neun Monaten 2007.

Blickpunkt: Die Solar-Fabrik hat als 
Reaktion auf die Krise beim Rohstoff 
Silizium ein Recyclingkonzept entwi-
ckelt und ist in verschiedenen asia-
tischen Regionen stark aufgestellt. 
Wie sind Sie dieses Projekt genau 
angegangen?

Holder: Wir haben als Branche noch 
immer ein andauerndes Versorgungs-
problem mit Silizium verbunden mit 
hohen Einkaufspreisen und Voraus-
zahlungen an Lieferanten. Deshalb 
haben wir den Recyclingweg ge-
wählt, um kostengünstiger und en-
ergieeffi zienter  Material im oberen 
Bereich der solaren Wertschöpfungs-
kette zu prozessieren. Unser Kon-
zept basiert auf mehreren Säulen. 
Die erste Säule ist das Procurement 
- der Handel mit Material. Das wird 
bei uns durch ein Unternehmen in 
Malaysia realisiert, die Global Exper-
tise Wafer Division (GEWD). Dieses 
Unternehmen hat langjährige, sehr 
gute Geschäftsbeziehungen in ganz 
Asien, einschließlich Japan.

Die zweite Säule ist das Recycling 
von Wafermaterial, das in großen 
Teilen aus der Halbleiterbranche 
kommt. Unser hierfür spezialisiertes 
Unternehmen Poseidon Solar Ser-
vices sitzt in Chennai/Indien. Wir 
haben dieses Unternehmen nach der 
Akquisition weiter ausgebaut und 
zertifi ziert, auch umweltzertifi ziert, 
um sicherzustellen, dass nach euro-
päischen und internationalen Stan-
dards verfahren wird.

Die dritte Säule umfasst das Pro-
zessieren  von aufbereiteten Wafern 

zu hochwertigen Solar-
zellen für den Einsatz 
in Solarstrommodulen. 
Dieser Schritt wird in 
Singapur bei Solar En-
ergy Power (SEP) um-
gesetzt und z. Zt. weiter 
ausgebaut.

Blickpunkt: Hat der 
Standort Indien für den 
Aufbau des Recycling-
konzepts eine Rolle gespielt oder hat 
sich da einfach eine Firma zur Über-
nahme angeboten?

Holder: Poseidon hat sich angebo-
ten, weil es gute, bestehende Ver-
bindungen zu unserem Handelshaus 
in Malaysia hatte. Des Weiteren ha-
ben uns das Management mit ausge-
zeichnetem technologischem Know-
how, die professionelle Verarbeitung 
des Materials zu preislich attraktiven 
Bedingungen und die im Unterneh-
men vorhandenen innovativen Ideen 
überzeugt.

Blickpunkt: Spielt denn die Pro-
duktpiraterie in Ihrem Geschäftsfeld 
eine Rolle?

Holder: Wenn man nicht aufpasst, 
kann diese schon eine bedeutende 
Rolle spielen. Wenn wir das gleiche 
Geschäftsmodell in China realisieren 
würden, zumindest an bestimmten 
Stellen, dann hätten wir damit auch 
zu tun. Wir haben weniger Bedenken, 
was das Entnehmen geistigen Eigen-
tums aus unseren Unternehmens-

bereichen in Indien 
und Singapur angeht. 
Singapur ist Weltspit-
ze, wenn es um den 
Schutz von geistigem 
Eigentum geht. Des-
halb haben wir hier 
unsere Technologie-
basis aufgebaut. Aber 
auch Indien ist für uns 
ein guter Platz, wenn 
es um den Schutz 

geistigen Eigentums geht.

Blickpunkt: In der Diskussion hier 
auf der APK hatten Sie Korea als ei-
nen ausgezeichneten Standort für 
Solartechnik angesprochen. In wel-
chem Rahmen sind Sie hier enga-
giert?

Holder: Korea ist nach Japan das 
führende asiatische Land im Bereich 
der Marktentwicklung für Solar-
stromsysteme. Es gibt ein attraktives 
Einspeisegesetz und die Entwicklung 
erneuerbarer Energien wird von der 
Regierung strategisch unterstützt. 
Es wird in naher Zukunft weitere 
Incentive Programme geben, z.B. 
im Bereich der integrierten Solarsys-
teme an Gebäuden bzw. Fassaden. 
Der Markt hat sich seit letztem Jahr 
stark entwickelt und wir rechnen da-
mit, dass er  nächstes Jahr bei 140 
bis 160 Megawatt liegen wird. Die 
Solar-Fabrik beabsichtigt mit lokalen 
Partnern auch hier hochwertige So-
larsysteme abzusetzen. Ein Großteil 
der Systeme in Korea wird auf dem 
Boden installiert, im großen Maß-

Burkhard Holder
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stab. Systeme zwischen 5, 10 und 
30 Megawatt sind zurzeit im Süden 
Koreas in der Umsetzungsphase. 

Blickpunkt: Es gibt derzeit Lie-
ferprobleme für Solarsysteme aus 
Deutschland. Auch deshalb wird 
Australien im Moment hauptsächlich 

aus Japan beliefert. Hat denn die 
deutsche Solarwirtschaft Chancen, 
den Fuß noch rechtzeitig auf austra-
lischen Boden zu bekommen?

Holder: Auf jeden Fall. Es gibt auch 
schon einige deutsche Unternehmen, 
die in Australien Vertriebsbüros eröff-
net und Kontakte aufgebaut haben. 
In den letzten Jahren war Australien 
ein vergleichsweise kleiner Markt. 
Wir rechnen damit, dass mit einer 
Umorientierung in den USA, auch 
Australien eine andere Energiepoli-
tik mit einer viel stärkeren Nutzung 
erneuerbarer Energien vorantreiben 
wird. 

Das Ganze hängt ab von ein paar 
ganz wesentlichen Faktoren, nämlich 
inwieweit  die neuen Märkte wie z. B. 
die USA anspringen. Es sieht zur Zeit 
danach aus, dass das nicht ganz so 
schnell gehen wird. Auch einige asia-
tische Länder haben Verzögerungen 
bei ihren Marktanreizprogrammen, 
die die Solarbranche noch braucht, 
zumindest für die nächsten 8 bis 10 
Jahre. 
 
Blickpunkt: Kooperieren Sie im 
Bereich F&E oder sind Sie da ganz 
autark und entwickeln alles zuhause 
in Freiburg?

Holder: Bei Forschung & Entwick-
lung setzen wir auf die im Unter-
nehmen in den letzten Jahren ent-
wickelten Strukturen in Deutschland 
und Asien. Dabei arbeiten wir eng 
mit Partnern in der angewandten 
Forschung zusammen. Wie erwähnt 

haben wir in Singapur eine Technolo-
giebasis aufgebaut, die strategische 
F&E Aktivitäten im gesamten Bereich 
der solaren Wertschöpfungskette ko-
ordiniert.

Blickpunkt:... aber in 100%igen 
Töchtern?

Holder: Richtig. In unseren Unter-
nehmenseinheiten, die wir mehrheit-
lich besitzen. 

Blickpunkt: Im Bezug auf China: 
Wäre es richtig zu sagen, dass China 
für Sie im Moment hauptsächlich ein 
Absatzmarkt ist?

Holder: China ist für uns ein Absatz-
markt. Wir haben verlässliche Kun-
den, die aufbereitetes Rohmaterial 
von uns kaufen und im Land weiter 
verarbeiten. China hat aber beim Auf-
bau eines eigenen Heimmarktes für 
Solarstromsysteme Verzögerungen. 
Dies betrifft auch die ländliche Elek-
trifi zierung mit Solarsystemen, die 
in China ein außerordentlich großes 
Potential besitzt.  Das lässt also noch 
auf sich warten. Aber China wird 
fraglos in den nächsten drei bis fünf 
Jahren einer der ganz großen Märkte 
in Asien werden.

Blickpunkt: In Deutschland schafft 
das Energieeinspeisegesetz einen 
rechtlichen Rahmen und Investi-
tionssicherheit für neue Energien. 
Korea hat ein vergleichbares Gesetz 
verabschiedet.

Holder: Deutschland war ein Vorbild 
für derartige Marktanreizprogramme 
oder Regularien. Ich möchte beto-
nen, dass dies kein Subventionspro-
gramm ist. Es wird fi nanziert über den 
privaten Sektor und über die Indus-
triekunden. Die Stromkunden zahlen 
moderat mehr für Strom, der aus 
konventionellen Energien gewonnen 

wird. Dies kommt den erneuerbaren 
Energien zugute. Zahlreiche Länder 
interessieren sich für diesen erfolg-
reichen Ansatz in Deutschland.  

In Asien ist Korea zur Zeit das ein-
zige Land, das ein ähnliches Einspei-
segesetz hat. In Taiwan gibt es eine 
Gesetzesvorlage, die die Einführung 

eines Einspeisegesetzes vorsieht.  So 
ein Gesetz funktioniert sicher nicht in 
allen Ländern ohne entsprechende 
Anpassung an lokale Strukturen. 
Ich habe vor kurzem den indischen 
Minister für erneuerbare Energien 
getroffen und wir haben beide ge-
meinsam festgestellt, dass für Indien 
ein Einspeisegesetz nach deutschem 
Vorbild ohne Berücksichtigung der 
Besonderheiten Indiens  nicht funk-
tionieren kann. 

Wichtig ist der politische Wille der  
Regierungen für solche Maßnahmen. 
Ich bin Realist. Ohne geeignete Rah-
menbedingungen können sich grö-
ßere Solarmärkte heute noch nicht 
alleine entwickeln.

Blickpunkt: Gilt dies generell für 
die erneuerbaren Energien?

Holder: Das würde ich nicht sagen. 
Windenergie ist bereits wirtschaft-
lich. Ich bin aber fest davon über-
zeugt: Wir brauchen leistungsfähige 
Hybrid-Systeme, in denen verschie-
dene Arten von erneuerbaren Ener-
gien in guter Weise und angepasst 
an die lokalen Verhältnisse zusam-
menwirken. Das wird die Zukunft 
sein, um auch Ländern wie Indien 
zu helfen, ihre Energieknappheit zu 
überwinden und in Zeiten eines ho-
hen Strombedarfs sogenannte Peaks 
abzufangen, die ja überall auf der 
Welt teuer sind.

Blickpunkt: Herr Holder, wir dan-
ken Ihnen für dieses Gespräch.

„Korea ist nach Japan das führende asiatische Land 
im Bereich der Marktentwicklung  für erneuerbare 
Energien.“              Holder
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Deutsch-chinesisches
Trainingszentrum in Taicang
Interview* mit Bettina Schoen, Managing Director Rittal Electro-
Mechanical Technology (Shanghai) Co., Ltd.

Blickpunkt: In Taicang haben Sie eine neue Bildungseinrichtung geschaf-
fen. Auf welches Bedürfnis reagieren Sie mit dieser Einrichtung?

Schoen: Wir haben die Initiative gestartet, weil wir als Firma Rittal das 
Problem haben, dass es sehr schwierig ist, gut ausgebildete Facharbeiter 
zu fi nden. Ich bin damals auf Herrn Rothgänger von der AHK in Shanghai 
zugegangen und bin da auf offene Ohren gestoßen, weil der sagte, ja genau 
das wollte ich ja eigentlich anfangen hier, ein duales Ausbildungssystem 
nach deutschem Vorbild und wir sind dann so vorgegangen, dass wir ver-
schiedene Vorstellungsrunden des Projektes vor der deutschen Industrie, 
nicht nur in Taicang sondern auch in Shanghai gemacht haben, und einfach 
für Firmen geworben haben, die uns da unterstützen. Denn wenn Sie so ein 
Pionierprojekt beginnen, dann brauchen Sie einfach Firmen, die sich dafür 
zusammentun und sich Gedanken machen über die Ausbildungsordnung, 
über die Fachrichtungen, die dort ausgebildet werden sollen. Wir müssen 
die Ausbilder selber suchen und auch selbst trainieren

Blickpunkt: Wie war die Reaktion dieser Firmen?

Schoen: Erst mal vorsichtig, muss ich sagen. Wir haben also jetzt etwa 20 
Firmen zusammen, die sagen, wir unterstützen das, sprich, wir übernehmen 
Patenschaften für Auszubildende, die sich bereits an dieser Hochschule oder 
an diesem Berufsschulkolleg eingeschrieben haben und wir schicken auch 
eigene Mitarbeiter in die Ausbildung.

Wir gehen hier zweistufi g vor. Zum einen gibt es Sponsoring für Auszu-
bildende, die sich bereits am Chien-Shiung Institute of Technology, so heißt 
diese technische Berufsschule in Taicang, eingeschrieben haben. Und zum 
anderen können Firmen dann ab Februar nächsten Jahres eigene Mitar-
beiter in diese Ausbildung schicken. Das wird für Facharbeiter und Meister 
gemacht und für die Fachrichtung Werkzeugmacher und Elektroniker.

Blickpunkt: Was für eine Ausbildung ist das? Was halten die Auszubilden-
den am Schluss in der Hand, welches Zertifi kat gibt es da?

Schoen: Die bekommen, wie in Deutschland, einen von der AHK ausge-
stellten Facharbeiterbrief oder Meisterbrief, der aber auch von den chine-
sischen Behörden anerkannt wird. Das heißt, sie bekommen sowohl einen 
in China anerkannten Abschluss als auch einen 
international anerkannten Abschluss.

Blickpunkt: In welcher Sprache wird ausge-
bildet?

Schoen: Durchweg auf Chinesisch.

Blickpunkt: Inwiefern denken Sie, dass das 
Angebot, welches Sie nun in Taicang schaffen, 

für Unternehmen interessant sein 
kann, die sich ein China-Engage-
ment überlegen. Der deutsche Mit-
telstand hat ja genau dieses Fach-
arbeiterproblem vor Ort, welches 
Sie eingangs identifi ziert hatten. Die 
Bildungseinrichtung vor Ort schafft 
also einen zusätzlichen positiven 
Standortfaktor.

Schoen: Auf jeden Fall. Wir haben 
die Berufsschule in Taicang gewählt, 
weil sie eine sehr gute Infrastruktur 
hat. Es können dort bis zu 5000 Aus-
zubildende in die Lehre gehen oder 
ausgebildet werden. Sie wird von der 
Regierung in Taicang unterstützt. Es 
ist also ein gewisses Budget da, so 
dass man uns gesagt hat: Wir haben 
hier das Geld, bitte sagt uns, wie wir 
die Ausbildungswerkstätten einrich-
ten sollen, welche Maschinen, wel-
che Werkbänke, welche Werkzeuge 
sollen wir kaufen. Und das war na-
türlich eine super Voraussetzung. 
Natürlich ist die Stadtregierung Tai-
cang sehr daran interessiert, das 
Projekt zu fördern, weil das auch 
Imagewerbung für Taicang ist. Wir 
wenden uns hier aber, weil der Kreis 
sonst einfach zu eingeschränkt wäre, 
nicht nur an Firmen in Taicang, son-
dern auch in Shanghai. 

Blickpunkt: Wie sieht der Wechsel 
zwischen Theorie und Praxis konkret 
aus?

Schoen: Der Theorieunterricht an 
der Berufsschule wird jeweils in Blö-
cken stattfi nden. Die Arbeiter sind 
dann 3 Tage im Betrieb und 2 Tage 
an der Schule, das heißt, die können 
auch da übernachten und werden 

Deutsch-chinesisches Trainingszentrum
Berufsschule:       Chien-Shiung Institute of Technology, Taicang
Unterrichtssprache:   chinesisch
Fachrichtungen:      Werkzeugmacher und Mechatroniker
Azubis 2007:      100 (je 50)
Meisterkurs:      ab Februar 2008 (100 Teilnehmer)
Unternehmen:      ca. 20 (Stand Oktober 2007)
Projektleitung:      Rittal (Frau Schoen), AHK Shanghai
       (Herr Rothgänger)
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DAPG präsentierte Olympia-Stadt in Köln

Köln. Am 18. September 2007 stellte sich der Wirtschaftsstandort Qin-
huangdao im Rahmen einer Halbtagsveranstaltung der interessierten 
Öffentlichkeit in Köln vor. Eine hochrangige chinesische Delegation war 
an den Rhein gekommen, um Einblicke in eine boomende Region zu 
geben und um Kooperationsmöglichkeiten im Umfeld der Qinhuangdao 
Economic & Technological Development Zone (QETDZ) aufzuzeigen. 
Die Hafenstadt Qinhuangdao (rund 280 km östlich von Beijing) ist be-
reits seit Mitte der 80er Jahre ein erfolgreicher Standort für auslän-
dische Engagements. Die Stadt wird 2008 noch einmal ins Licht der 
Öffentlichkeit rücken. Qinhuangdao ist nämlich ein Austragungsort des 
Olympischen Fußballturniers. 

Die gelungene Planung und Umsetzung dieser Standortpräsentation 
durch die DAPG unterstreicht die hohe Kompetenz der Gesellschaft 
hinsichtlich der Durchführung solcher Fachveranstaltungen. Über ähn-
liche Veranstaltungen in 2008 informieren wir in Kürze.

dann mit dem Bus dorthin gebracht 
und am Samstagabend dort wieder 
abgeholt. 

Blickpunkt: Sie realisieren also 
dort ein duales Ausbildungssystem.

Schoen: Es ist in 
der Tat ein exakt 
nach deutschem 
Vorbild ausgerich-
tetes duales Ausbil-
dungssystem, das 
über zweieinhalb 
Jahre läuft. Wir ha-
ben natürlich den 
Rahmenlehrp lan 
so ein bisschen an 
chinesische Verhältnisse angepasst, 
weil wir einfach auch schauen müs-
sen, was für die Firmen und die Ar-
beiter hier in China wichtig ist. In der 
Regel ist ja die fachliche Ausbildung 
der Arbeiter gar nicht so schlecht. 
Aber die Soft Skills, sprich das Ver-
antwortungsbewusstsein, ein Gefühl 
für Qualität, wo liegt meine Ver-
antwortung, wie gehe ich mit dem 

In eigener Sache

Susanne Preuschoff bleibt Mit-
glied im Vorstand der DAPG 
Dr. Susanne Preuschoff hat die Ge-
schäftsleitung der Deutschen Asia 
Pacifi c Gesellschaft nach 14-jähriger 
Tätigkeit in neue Hände gelegt und 
wechselt als International Relations 
Manager Asia and East Europe an die 
Universität zu Köln. Dr. Preuschoff hat 
die DAPG als Geschäftsführerin über 
einen erheblichen Zeitraum hinweg 
maßgeblich erhalten, geprägt und 
weiterentwickelt. Sie bleibt Vorstands-
mitglied der DAPG und wird verstärkt 
Aspekte des Wissenstransfers und 
des akademischen Austauschs ein-
bringen.

Elisabeth Inhester,
Assistentin der Geschäftsstelle bis Mit-
te Oktober 2007, beginnt nach einem 
Studium der Regionalwissenschaften 
China an der Universität Köln nun 
mit ihrer Promotion an der Fakultät 
für Ostasienwissenschaften, Sektion 
Politik Ostasiens der Universität Bo-
chum. Frau Inhester hat sich bei un-
seren Mitgliedern durch Zuverlässig-
keit, inhaltliche und organisatorische 
Kompetenz dankbare Anerkennung 
erworben.

Martin Wolf wird neuer
Geschäftsführer der DAPG
Der gelernte Geisteswissenschaftler 
(M.A. Vergleichende Religionswissen-
schaften an der Philipps-Universität 
Marburg) ist Mitbegründer des dia-
gonal-Verlags Marburg und war als 
Technischer Redakteur der Friedrich 
+ Lochner GmbH, 
mittlerweile ein Un-
ternehmen der Ne-
metschek AG, auch 
Leiter Marketing und 
Online Development. 
Martin Wolf kennt 
die Länder Ostasiens 
seit 1990 und war als 
Autor und Medien-
produzent vor allem 
in Südkorea und der 
VR China aktiv. In Deutschland war er

Fortsetzung Seite 10

Team um. Auch gerade für Meister: 
Wie kontrolliere ich, wie lenke ich 
meine Arbeiter im Team, das ist ja 
eigentlich das, was fehlt und das ist 
eine ganz wichtige Komponente, die 
wir da reinbringen wollen.

Blickpunkt: Sie exportieren 
auf dem Umweg über Bil-
dung ja auch ein Stück Un-
ternehmenskultur.

Schoen: Ja, ganz richtig. 
Und ich denke, es ist wich-
tig, dass die Arbeiter, die di-
ese Ausbildung durchlaufen, 
eine ganz solides Wissen 
bekommen und ich erhof-

fe mir, dass ich diesen Mitarbeitern 
nach den 2 1/2 Jahren nicht mehr 
erklären muss, was Verantwortung 
des Einzelnen im Unternehmen be-
deutet. Denn das ist das Problem, 
das wir hier jetzt haben.

Blickpunkt: Frau Schoen, wir dan-
ken Ihnen für dieses Gespräch.

Bettina Schoen
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_____________________________________________

zuletzt Leiter Marketing + Kommunikation am Staatstheater Kassel. Die 
vielfältige Expertise des neuen Geschäftsführers umfasst die Bereiche Wirt-
schaft, Wissenschaft und Kultur. „Ich freue mich auf diese neue Aufgabe 
und möchte die ausgezeichnete Arbeit von Susanne Preuschoff dynamisch 
vorantreiben. Die DAPG verfügt Dank ihrer Mitglieder über ein hervorra-
gendes Expertennetzwerk für den asiatisch-pazifi schen Raum. Dies sollten 
wir nach außen verstärkt deutlich machen“, so der neue Geschäftsführer in 
einem ersten Statement. 

Meldungen

KGIT – Korean German Institute of Technology, Seoul
Im Rahmen eines Festaktes wurde Anfang Oktober im Stadtteil Songnam 
durch Bundesminister Michael Glos das Deutsch-Koreanische Technologie-
Institut eröffnet. Präsident der Einrichtung und Gründungsrektor ist der 
ehemalige Kanzlerberater Horst Teltschik (heute Teltschik Associates, Mün-
chen). Dieses ambitionierte Projekt gliedert sich in die drei Forschungsbe-
reiche Art + Technology, Bio- und Informationstechnologie (AT, BT, IT) sowie 
ein E-Learning-Center. Die Einrichtung soll als private Universität für Lehre 
und Forschung arbeiten. Ein Verbund zahlreicher deutscher Universitäten ist 
dem KGIT zugeordnet.  Die Anerkennung der Lehrzulassung ließ im Oktober 
noch auf sich warten.  Homepage: http://www.kgit.re.kr

Dr. Wein als GF nach Taipeh
Dr. Roland Wein, bisher Stellvertretender Geschäftsführer der AHK Seoul 
mit den Zuständigkeiten Marketing & Economy und am organisatorischen 
und atmosphärischen Gelingen der APK maßgeblich beteiligt, wird neuer 
Geschäftsführer der AHK in Taipeh. 

Export deutscher Umwelttechnologie - Servicestelle
Eine neue Servicestelle des Bundesumweltministeriums ermöglicht den 
Zugang zu staatlichen Stellen in Schwellen- und Entwicklungsländern. Die 
Forderungen aufstrebender Volkswirtschaften die wirtschaftliche Dynamik 

zu fördern und gleichzeitig die Um-
weltbelastung möglichst gering zu 
halten, bieten einen großen Markt 
für deutsche Umweltunternehmen. 
Nähere Informationen unter:
http://www.eitep.de/ref=52

Der Clean Development Mechanism 
unter dem Kyoto-Protokoll bietet 
deutschen Firmen die Möglichkeit, 
in Entwicklungsländern Treibhaus-
gas-Emissionen zu reduzieren und 
diese Reduktion in Deutschland 
gutgeschrieben zu bekommen. Fir-
men können die geforderten Emis-
sionsreduktionen so besonders 
kostengünstig erbringen. Der CDM-
Mechanismus [Clean Development 
Mechanism] kann auch zu Projekt-
fi nanzierungen beitragen, indem 
nicht benötigte Gutschriften am 
Markt verkauft werden. In jedem 
Fall profi tieren Umwelttechnikfi r-
men, die benötigte Technologien 
zuliefern können.

BMU-Servicestelle
Umwelttechnologieexport- und
CDM-Vorhaben
Tel.: 030 18 305 2344
und 030 18 305 2345
Fax: 030 18 305 2344
E-Mail: sutec@bmu.bund.de 


