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Thyssen gibt
Stahlwerke
getrennt ab

DUSSELDORF. Der Mischkonzern
Thyssen-Krupp wird seine Verluste
schreibenden Stahlwerke in Brasi-
lien und den USA wohl getrennt
verkaufen. ,,Wahrscheinlich brau-
chen wir sogar zwei unterschiedli-
che Kéufer, jeweils einen fiir jedes
Werk®, sagte Vorstandschef Hein-
rich Hiesinger der ,Welt am Sonn-
tag“. Die Werke funktionierten
einzeln ganz gut, der in Brasilien
hergestellte Stahl sei aber nicht
billig genug fiir die Weiterverarbei-
tung in den USA. Nach der Kosten-
explosion bei den neuen Werken
hatte Hiesinger im Mai die Not-
bremse gezogen. Thyssen suche ei-
nen Partner oder Kaufer fiir die
Anlagen, hatte er damals angekiin-
digt. ,Wir werden diese Stahlwer-
ke verkaufen®, sagte er nun.

Thyssen-Krupp werde dann ge-
niigend Geld fiir andere Geschifte
haben. Der Konzern steht mit 5,8
Milliarden Euro in der Kreide. Der
ehemalige Siemens-Manager will
das Technologiegeschift stirken,
in dem Thyssen-Krupp unter ande-
rem Aufziligen, Chemieanlagen
oder U-Boote herstellt.

LWir wollen mindestens den
Wert haben, den wir heute noch in
den Biichern haben. Das sind un-
gefdhr sieben Milliarden Euro,
sagte Hiesinger. Vertreter von Ban-
ken und Analysten haben Zweifel
daran angemeldet und erwarten
weitere Abschreibungen. Sie bezif-
fern den Wert auf drei bis vier Mil-
liarden Euro. Thyssen wird bei
dem Verkauf von Goldman Sachs
und Morgan Stanley beraten.

Hiesinger lief} offen, bis wann
die Werke den Besitzer wechseln
konnten. ,Das ist natiirlich ein
schwieriges Thema, da lassen wir
uns nicht festlegen.“ Bankenkreise
rechnen mit Angeboten im Okto-
ber. Thyssen-Krupp zufolge haben
sich mehr als zehn Interessenten
gemeldet. Reuters

China greift
Bauindustrie
in Europa an

Chinesische Konzerne wollen Fuf3ballstadien
und Atomkraftwerke bauen. Deutsche
Branche beklagt unfaire Methoden.

» Chinesen bringen oft giinstige
Staatskredite mit.

» Deutsche Bauindustrie sieht
Gefahr von Dumping-Preisen.

» Bauverband fordert Offnung
des chinesischen Marktes.

Georg Weishaupt
Dusseldorf

assimo Moratti strahlte.

,Inter begriift die neuen

Aktionire, mit denen ei-

ne neue Phase der Klub-
geschichte beginnt“, freute sich
der Prisident von Inter Mailand.
Seine Freude galt dem chinesi-
schen Staatskonzern China Rail-
way Construction. Der steigt beim
hochverschuldeten italienischen
Fufballklub ein und baut ihm ein
neues Stadium.

In Deutschland ist die Freude
weniger grof. ,Chinesische Bau-
konzerne steigen quasi iiber die
Hintertiir ins europdische Bauge-
schift ein“, sagte Michael Knipper,
Hauptgeschiftsfiihrer des Haupt-
verbandes der Deutschen Bauin-
dustrie, dem Handelsblatt. Er be-
fiirchtet, dass chinesische Baukon-
zerne ihren europdischen Konkur-
renten mit Dumpingpreisen das
Leben schwermachen konnten.
,,Bei einem Bauprojekt in Polen la-
gen die Angebotspreise um ein
Drittel unter denen des zweitnied-

rigsten Bieters“, bemerkt Knipper.

Das néhrt Sorgen im deutschen
Markt, wo die Margen im Bauge-
schift ohnehin schwach sind. Es
trifft vor allem die vielen Mittel-
stindler im Lande, die den grof-
ten Teil des deutschen Baumarktes
beherrschen. Konzerne wie Hoch-
tief und Bilfinger hingegen haben
ihr Baugeschift in Deutschland
stark reduziert.

Noch ist der Marktanteil gering

Chinesische Konzerne haben sich
in den zuriickliegenden Jahren in
die Topliga der Branche weltweit
vorgearbeitet. Wihrend friither An-
bieter aus Frankreich wie Vinci
oder Bouygues Spitzenpositionen
einnahmen, belegen lidngst drei
chinesische Konzerne die ersten
drei Plétze: China State Constructi-
on Engineering lag im vergange-
nen Jahr an der Spitze vor zwei
weiteren chinesischen Konzernen
(siehe Grafik). Vinci rangiert nur
noch auf Platz vier.

In Europa ist das Geschift der
chinesischen Konzerne zwar noch
klein. Laut Fachdienst ENR mach-
ten sie 2010 hier nur knapp drei
Prozent ihres Auslandsgeschifts.
Aber sie haben grofle Pline. Die
China Road and Bridge Company
baut zur Zeit in Belgrad eine Stra-
Renbriicke iiber die Donau und
will ein Angebot fiir die Errichtung
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von drei Autobahn-Teilstrecken in
Serbien abgeben.

Angesichts der neuen Konkur-
renz gibt sich der grofle Osterrei-
chische Infrastrukturbauer Stra-
bag kdmpferisch. ,Wir mogen den

afrikanischen Markt an sie verlo-

ren haben, am europdischen
konnten sie sich jedoch nicht be-
haupten“, sagte Vorstandschef
Hans-Peter Haselsteiner, dem
Handelsblatt.

Er meint vor allem das Auto-
bahnprojekt in Polen, wo ein Kon-
sortium chinesischer Staatskon-
zerne scheiterte. Sie lagen mit ih-
ren zu Dumpingpreisen angebote-
nen Autobahntrassen nicht im
Zeitplan fiir die Fuflball-Europa-
meisterschaft. Deshalb kiindigte
ihnen der polnische Auftraggeber.

,Bei anspruchsvollen Projekten
wie Ingenieurbau hat die Qualitat
der Chinesen noch nicht das euro-
pdische Niveau erreicht“, sagte
Knipper. Aber die Chinesen wollen
beweisen, dass sie anspruchsvolle
Projekte stemmen konnen. In
Grofibritannien zum Beispiel be-

Der Konsument, das unbekannte Wesen

Ein guter Draht zum Kunden tragt wesentlich zum Erfolg von Marken bei. Doch viele Unternehmen haben das noch nicht begriffen.

Catrin Bialek
Dusseldorf

m Sommer sieht man sie fast
tiberall: blaue Riesentaschen von
Ikea. Ob als Einkaufstiite, als Rei-
sebegleiter oder Strandtasche fiir
Flossen und Schnorchel - stets ist
sie auch kostenlose Werbung fiir
das schwedische Mobelhaus. ,,Die
Ikea-Taschen sind ein gutes Bei-
spiel, wie eine Marke viele zusétzli-
che Kontaktpunkte mit den Kun-
den schaffen kann“, sagt Franz-
Rudolf Esch, Griinder der Bera-
tung Esch - The Brand Consultants
und Marketingprofessor an der
EBS Business School in Oestrich-
Winkel.

So mustergiiltig wie das Mobel-
haus verbreitet nicht jedes Unter-
nehmen seine Markenbotschaft.
,Customer Touchpoints“ heiflen
die gedanklichen Fingerabdriicke,
die eine Marke im Kopf des Konsu-
menten hinterldsst. Das kann ein
witziger Fernsehspot sein, eine in-
teressante Fanseite bei Facebook
oder auch ein gut gelaunter Mitar-
beiter in der Serviceabteilung.

Friiher gab es eine iiberschauba-
re Menge von Beriihrungspunkten,
heute wichst die Zahl dank Inter-
net ins Uferlose. Fast iiberall kann
ein Kunde anklopfen, nachfragen,
auf die Facebook-Seite schreiben.
Im Verkniipfen all dieser Punkte
liegt die Kunst - die bislang nur we-
nige beherrschen.

Mehr als 100 Beriihrungspunkte

In einer noch unveréffentlichten
Studie, die dem Handelsblatt vorab
vorliegt, hat Marketingprofessor
Esch erstmals den Umgang der Un-
ternehmen mit den zahlreichen
Kundenkontaktpunkten analy-
siert. Befragt wurden 106 Marke-
tingentscheider. Das Ergebnis: Vie-
le Unternehmen unterschétzen die
Anzahl der Berithrungspunkte ih-
rer Marke deutlich.

So ging die Hilfte der Befragten
davon aus, ihre Marke habe nicht
mehr als 50 Touchpoints - dabei
konnten in der Studie fiir die meis-
ten Unternehmen leicht mehr als
100 Punkte identifiziert werden.
,Das Verstindnis zu den Touch-

points ist gering - der Grad der
Professionalisierung lisst zu wiin-
schen {iibrig“, kritisiert Esch. Vor
allem bei mittelstandischen Unter-
nehmen spiele die einheitliche
Kundenkontaktpflege nur eine un-
tergeordnete Rolle. ,,Hier schlum-
mern grofle Potenziale, um das
Geld effektiver und effizienter ein-

zusetzen“, vermutet er.

Die Effizienzfrage beschiftigt
auch den Deutschen Marketing-
verband. ,Viele Unternehmen ge-

nerieren mit nur zehn Kanilen
mebhr als 50 Prozent ihres Marken-
erlebnisses. Damit dringt sich die
Frage auf, welches die richtigen
Kanile sind“, sagte kiirzlich Ver-
bandsprisident Karl Georg Musiol.

Entscheidend ist, wie das Geld
eingesetzt wird: ,Die am schlech-
testen bezahlten Spezialisten des
Marketings gehen ans Telefon,
wenn der Kunde tatsdchlich ein-
mal den Kontakt sucht*, kritisierte
Gregor Griindgens, Marketinglei-

Blaue Riesentasche von Ikea: Immer mehr Kunden nutzen die Tasche
auch auBerhalb des Mobelhauses - und machen so kostenlos Werbung.
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ter von Vodafone Deutschland, im
Juni auf dem Deutschen Marke-
tingtag. Laut Studie sind fiir die
Kunden die zweiseitigen Beriih-
rungspunkte wie der Kontakt zu
den Mitarbeitern oder der Telefon-
service am wichtigsten.

Viele Kontaktpunkte werden in
ihrer Wirkung unterschitzt. Bei-
spiel Energiebranche. , Allein die
Stromrechnungen - die sind meist
zu komplex, uniibersichtlich und
unverstindlich gestaltet”, klagt
Esch. ,Viele Stromanbieter sparen
in diesem Fall eindeutig am fal-
schen Ende.“ Doch es gebe auch
Ausnahmen - Anbieter Yello etwa.
Dessen Stromrechnungen seien
klar und tibersichtlich.

Ein weiteres positives Beispiel
stellt fiir Esch der Bohrmaschinen-
hersteller Hilti dar. Fiir jeden Kun-
den gebe es jeweils eine feste Kon-
taktperson, die sich um alle Fra-
gen kiimmert, lobt er. Der Kéufer
werde in einer Datenbank mit sei-
ner gesamten Historie erfasst. Das
heifdt: kein Weiterverbinden, kein
Warten, keine Verwirrung.



