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Die Globalisierung hat den Wettbe­
werbsdruck in vielen Branchen er­
höht. Die Margen für Produktverkäufe 
verringern sich. Innovationen werden 
immer schneller kopiert. Die Differen­
zierungsmöglichkeiten verlagern sich 
vom Produkt auf die damit verbunde­
nen Services. Studien zeigen, dass die 
Gewinnmargen bei produktbegleiten­
den Dienstleistungsangeboten heute 
zwischen 15 und 25 Prozent liegen, 
während sie bei den eigentlichen Kern­
produkten nur sieben bis elf Prozent 

betragen. Bei gewissen Industriebe­
trieben liegt der Umsatzanteil von vor­ 
und nachgelagerten Dienstleistungen 
bereits bei über 40 Prozent.

Mehr als nur Produkte verkaufen. Es 
genügt deshalb häufi g nicht mehr, 
ein Produkt (zum Beispiel Maschinen, 
Anlagen, Ausrüstungen) zu verkau­
fen. Vielmehr erwarten Kunden im 
Industriebereich das Angebot einer 
Gesamtlösung, die vor­ und nachge­
lagerte Dienstleistungen umfasst. Sol­
che produktbegleitenden Dienstleis­
tungen können Kundenschulungen, 
Produkteinstallationen, Produktwar­
tung, Ersatzteillogistik, Reparatur und 
Unterhalt sowie technischer Support 
sein. Während große, multinational 
tätige Industrieunternehmungen 
vor­ und nachgelagerte Dienstleis­
tungen bereits professionell und pro­
fi tabel anbieten, fehlen bei kleinen 
und mittelgroßen Firmen häufi g das 
Know­how und die Ressourcen, um 
»Serviti zation« als gewinnbringendes 
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Bereit für produktbegleitende 
Dienstleistungen?
Customer Services von Schweizer
Industrieunternehmen in China
Industriebetriebe sehen sich mit zunehmend fallenden Margen 
auf ihre Kernprodukte konfrontiert. Mit vor- und nachgelagerten 
Dienstleistungen lässt sich das Ertrags- und Gewinnpotenzial 
nachhaltig steigern. Der chinesische Markt steht für produktbe-
gleitende Dienstleistungen allerdings erst am Anfang.  

Die ZHAW School of Management and 
Law in Winterthur und die Hochschule 
für Technik und Wirtschaft HTW in Chur 
untersuchen in einem bis Ende 2017 
laufenden Forschungsprojekt, wie es 
kleinen und mittelgroßen Industrieun-
ternehmungen gelingen kann, durch 
internationale Serviceangebote ihr Er-
tragspotenzial zu steigern und ihre Wett-
bewerbsfähigkeit langfristig zu sichern. 
Am Forschungsprojekt beteiligt sind 
zehn Schweizer mittelständische Unter-
nehmen der Maschinen-, Elektro- und 
Metall-Industrie, die international auf-
gestellt sind und neben ihren Kernpro-
dukten bereits Serviceangebote bereit-
stellen. Der geografi sche Schwerpunkt 
des Forschungsprojekts ist bewusst auf 
China gelegt worden, weil das Marktpo-
tenzial dort nach wie vor als intakt ange-
sehen wird und die Absatzchancen für 
produktbegleitende Dienstleistungen 
als Folge der Weiterentwicklung Chi nas 
von der Werkbank der Welt zu einem 
Hightech-Standort zunehmen werden.
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Adapting everyday to China’s
dynamic environment? 

Let us be your constant.
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Geschäft zu etablieren, dies 
umso mehr auf ausländi­
schen Märkten.

Während sich in etab­
lierten Märkten wie Europa 
und den USA vor- und nach­
gelagerte Dienstleistungen 
als Geschäft erfolgreich 
betreiben lassen, erweist 
sich der chinesische Markt 
für kleine und mittelgroße 
Industriebetriebe noch als 
äußerst resistent gegenüber 
profitablen Service-Ge­
schäfts-Modellen. Grün­
de hierfür  sind vor allem 
die geringe Zahlungsbe­
reitschaft chinesischer 
Kunden für Serviceleis­
tungen sowie die fehlende 
Verfügbarkeit verlässlicher 
Service-Partner. Sie wei­
chen eher auf Servicean­
gebote lokaler Firmen aus, 
die diese »kopieren« und zu 
erheblich günstigeren Kon­
ditionen anbieten.

Stategisch agieren. Ebenso 
sind Mittelständler häufig 
zu klein, um allein in Chi­
na ein effizientes Service­
netzwerk aufzubauen. Die 
Profitabilität von Service­
leistungen in China wird 

durch die Marktmacht der 
Mittelständler sowie der 
vorhandenen Konkurrenz 
beeinflusst. Während sich 
mit Produkteinstallati­
onen, Schulungen und 
Ersatzteilen aufgrund vor­
handener Marktmacht Geld 
verdienen lässt, nimmt die 
Profitabilität bei Wartun­
gen, Reparaturen sowie 
Verbrauchs- und Werkzeug­
teilen ab, da hier konkur­
rierende Unternehmen die 
gleichen Leistungen kopie­
ren und zu tieferen Preisen 
erbringen können. 

Für die erfolgreiche Ein­
führung und Umsetzung 
von produktbegleitenden 
Dienstleistungen in China 
müssen kleine und mittlere 
Unternehmen daher ihr Ser­
vicegeschäft nicht – wie dies 
heute häufig noch der Fall 
ist – als Teilbereich der Mar­
ketingabteilung betrachten, 
sondern als eigenes strategi­
sches Geschäftsfeld führen. 
Diese Voraussetzung erlaubt 
es Industrieunternehmen, 
sich von produkt- zu dienst­
leistungsorientierten Orga­
nisationen weiterzuentwi­
ckeln. K

Die Schweizer Hotelgruppe 
Mövenpick Hotels & Resorts 
will bis zum Jahr 2020 min­
destens 20 Hotels in Asien be­
treiben. »Während wir unsere 
Markenpräsenz in Asien bereits 
erfolgreich angekurbelt haben, 
war es für uns unerlässlich, 
den Geschäftsbetrieb in dieser 
dynamischen Region zu kon­
solidieren,« sagte Jean Gabriel 
Pérès, President and CEO of 
Mövenpick Hotels & Resorts, in 
einer Pressemitteilung zur Vor­
stellung von Andrew Langdon, 
der die neu geschaffene Position 
des Senior Vice President Asia 
bekleidet. Mit dieser Personalie 
will Mövenpick Hotels & Resorts 

MÖVENPICK HOTELS & RESORTS

Expansion in Asien soll weiter vorangehen

www.movenpick.com/de

die Chancen in der Region opti­
mieren und das Wachstum an­
kurbeln. Langdon kennt sich im 
Markt gut aus und bringt seinen 
Erfahrungsschatz in Hotellerie, 
Immobilien und Reisen aus fast 
zwei Jahrzehnten ein. Der Aus­
bau und die Unterstützung der 
regionalen Strategie der bereits 
aktiven Mövenpick-Hotels wird  
ebenfalls zu Langdons Aufgaben 
gehören. Aktuell hat Mövenpick 
über acht Hotels in seinem Asi­
en-Portfolio, darunter vier in 
Thailand und die restlichen in 
Singapur, Vietnam, China und 
auf den Philippinen. K

Membership – Put Your Ideas into Action

❏ Yes, I am interested in a membership.
Please send me the documentation includ-
ing the application form.
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CHF 300.– Individual Members
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CHF 1'000.– Large Corporations
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It‘s Time to Invest in China!
Get Your First Benefits from the Swiss-Chinese Chamber of Commerce

Contribution to the Sino-Swiss Economic Relations

The Swiss-Chinese Chamber of Commerce (SCCC) is an associa-
tion of business corporations and individuals registered in Switzer-
land and China. Among them are leading Swiss companies from 
trade, industry and financial services, making it one of the largest 
Chambers of Commerce. Since its foundation more than 30 years 
ago, it actively contributes to the development of the Sino-Swiss 
economic relations and continuously assists the many Swiss com-
panies doing business with and investing in China. In turn, the 
Chamber is also supporting a growing number of Chinese enter-
prises in their ongoing dealings with Switzerland and Swiss based 
partners.

Quality Links for Your Network

A membership opens the doors to a large network of members pro-
viding know-how or to discuss bilateral business opportunities. The 
Chamber brings together business and government representatives 
to facilitate contacts and to promote business relations. It repre-
sents the mutual interests of its members and takes actions to fur-
ther these. The Chamber is a member of the Euro-China Business 
Association (EUCBA) and also maintains contact with government 
departments, institutions and trade associations in Switzerland and 
China.

Thanks to Your Support, We Serve to Your Benefit

As a private, non-profit organisation, the Chamber is supported 
by its members and serves as an independent platform for bilat-
eral business exposure in many ways. Members benefit of essential 
information about doing business in these markets and of services 
and activities facilitating business, investments and mutual under-
standing between Switzerland and China.

Being a member of SCCC is an effective way of creating new busi-
ness contacts, building sustainable networks and staying informed 
on Sino-Swiss business.

For further information or to apply for membership, visit the web-
site of the Chamber or contact the Swiss-Chinese Chamber of Com-
merce in Zurich or one of the local offices close to you.

www.sccc.ch

Apply for a Membership and Join

Your Network to Generate Business Opportunities!

As the service provider of the German Chambers of Commerce Worldwide Network (AHK) in 
Greater China, we support you with your market entry and business development in Greater 
China and Germany.  With more than 250 spec ia l i s t s  in Bei j ing ,  Shanghai ,  Guangzhou, 
Hong Kong, Taipei and Karlsruhe we tailor customized solutions for your business success.  

www.china.ahk.de/services  

German Industry & Commerce Greater China
DEinternational Taiwan Ltd.

Tel      Beijing + 86 10 6539 6688         |   Shanghai + 86 21 6875 8536
          Guangzhou + 86 20 8755 2353   |   Hong Kong + 852 2526 5481
          Taipei + 886 2 8758 5800           |   Karlsruhe + 49 721 1614 284 

DEinternational is the service unit of the German Chambers of Commerce Worldwide Network.

Market entry support for your business success in the middle kingdom

YOUR PARTNER IN GREATER CHINA

Training Services

Vocational Training 
Services

Office in Office

Market Entry

Design & Web Services

German Company Directory

Media Consulting

German Chamber 
Membership

Recruitment Services

Corporate 
Services 

Success

Company & Office 
Foundation

Legal Services

Exhibition Services

Delegations

Event Management

Building, Energy & Environment - 
econet china

Sales Support

Sourcing Support

Market Research


