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Schneller mit Paketen
Gesprach mit Wolfgang Lehmacher

Pakete liegen im Trend. Gerade im gegenwartig schwierigen wirt-
schaftlichen Umfeld. DPD geht in China in die Offensive. Darliber
sprach ChinaContact mit Wolfgang Lehmacher, CEO GeoPost In-

tercontinental.

Wahrend sich andere Express-Dienst-
leister aufgrund der weltwirtschaft-
lich schwierigen Situation schleichend
aus China zuriickziehen, gehen Sie
den umgekehrten Weg und intensi-
vieren lhr Chinageschaft. Mit welcher
Absicht?

China ist ein Kernmarkt innerhalb
der Wachstumsstrategie der GeoPost
unter der Dachmarke DPD. Es gibt
keinen Zweifel, dass das aktuelle wirt-
schaftliche Klima hart ist. Aber ich bin
iberzeugt, dass das Business-Modell
des DPD mit einem nationalen wie

globalen Zustellservice nie relevanter
war als heute. Wir beobachten aktu-
ell zwei wesentliche Trends auf dem
Markt: einen »Mode Shift« und einen
»Speed Shift«. Unternehmen verlagern
ihre Transporte zurzeit vom Lufttrans-
portin Richtung Landverkehre. Das ist
der »Mode Shift«. Dariiber hinaus be-
treiben viele Kunden von Transport-
dienstleistungen einen »Shift« von
schnelleren zu langsameren Trans-
portlésungen, also im Bereich der
Pakete aus dem Express-Bereich in das
Deferred-Segment, das wir im DPD das
Classic-Segment nennen. Beides fiihrt
zu signifikanten Kostenreduzierungen
und erhoht die Wettbewerbsfahigkeit
der Kunden. Dies hat heute angesichts

der aktuellen Rahmenbedingungen
umso grofiere Bedeutung fiir Kunden.
Mit unserem duflerst anpassungsfahi-
gen Modell und unserer Spezialisie-
rung auf Express-Pakete sind wir in
den meisten Mirkten tdtig und seit
vielen Jahren sehr gut positioniert.
Unsere Leidenschaft fiir Pakete liegt
voll im Trend.

Dabei haben Sie einen Hongkonger
Partner, die Forward Group, mit ins
Boot genommen. Welche Vorteile
bringt das?

Wolfgang Lehmacher,

CEO GeoPost International:
»Unsere Leidenschaft
fiir Pakete liegt voll im
Trend .«

Wir setzen auf Partnerschaften rund
um den Globus und wir sind fest
entschlossen, diesen Ansatz unse-
res erfolgreichen Wachstumskurses
konsequent fortzufithren. GeoPost
baut unter der Dachmarke DPD sein
globales Netzwerk kontinuierlich aus.
Prozessoptimierung zur Erhohung
der Wettbewerbsfdahigkeit unserer
Kunden ist wesentlicher Bestandteil
dieser Strategie. In diesem Zusam-
menhang sind wir stetig auf der Suche
nach erfolgsversprechenden neuen
Partnerschaften und beurteilen diese
im Kontext unserer Strategie, be-
sonders im Hinblick auf die bessere
Erfiillung der Kundenanforderungen.
Bestehende Partnerschaften bauen wir

kontinuierlich aus und festigen diese
durch die Erreichung der von Anfang
an gemeinsam abgestimmten Ziele.
Dies ist die Basis fiir unsere Position als
»World's Domestic Express Parcel Spe-
cialist«. Die Forward Group ist dabei
lediglich ein Partner unter vielen. Es
gibt in China und weltweil eine Viel-
zahl von Partnerschaften. So arbeiten
wir in Indien mit der Continental
Group zusammen und in Asien auch
mit der Qantas Tochter DPEX.

Sie sagen, dass mit Kooperationen
wie mit der Forward Group nicht nur
Krifte gebiindelt, sondern auch neue
Marktanteile hinzugewonnen werden
sollen.Wie groB ist Ihr Marktanteil im
Express-Paketdienst zurzeit?

Der Gesamtumsatz der GeoPost-
Gruppe belief sich 2008 auf 3,292
Milliarden Euro, das sind 7,1 Prozent
mehr als 2007. Wenn wir das Paketvo-
lumen betrachten, sind wir in Europa
die Nummer zwei mit mehr als 550
Millionen tranportierten Paketen fiir
mehr als 300.000 Kunden. Wir haben,
basierend auf diesem Erfolgsmodell
und der erreichten Marktposition,
eigene Prdsenzen in Schliisselregionen
der Welt aufgebaut — mittlerweile in
mehr als 25 »Emerging Markets«. Dies
erreichen wir durch das erwédhnte
partnerschaftliche Modell, und die
fir alle Beteiligten gewinnbringende
Kombination von Partnerkompeten-
zen mit den GeoPost-Starken weltweit
ermoglicht uns, von starkem lokalen
Know-how zu profitieren, so dass wir
nur dort eigene Infrastruktur hin-
zufiigen, wo es tatsdchlich sinnvoll
ist. Sinnvoll, das heif$t fiir uns, klare
Kundenvorteile. Wir investieren da-
her sehr ziel- und kundenorientiert
und kénnen zudem dank unseres
partnschaftlichen Ansatzes schnell

Fotos: DPD



und flexibel auf lokale Anforderungen
und Gegebenheiten reagieren.Das
schlief3t die Reaktion auf spezielle
Kundenbediirfnisse und auf die allge-
meine 6konomische Situation ein.

Wie soll sich der Marktanteil in den
kommenden Jahren entwickeln?

Wir planen die kontinuierliche Fort-
setzung unserer Strategie, iiben aller-
dings generell Zuriickhaltung hin-
sichtlich Prognosen iiber Geschafts-
entwicklungen oder Aussagen iiber
die Entwicklung der Marktanteile,
besonders im aktuellen Wirtschafts-
klima.

Orientieren Sie sich vor allem auf Kun-
denin ausléandisch investierten Unter-
nehmen oder haben Sie den gesamten
chinesischen Markt im Blick?

Wir verfolgen stets einen pragmati-
schen Ansatz und orientieren uns am
Bedarf auf den jeweiligen Mdarkten.
Unser Modell erlaubt es den Kunden
in Europa seit Jahren, ihren Lieferser-
vice zu optimieren. Durch speziali-
sierungsbedingte operationelle und
informationstechnische Vorteile so-
wie Bestleistungen im Kundenservice
realisieren wir Premiumprodukte in
unserem Kernsegment. Durch unsere
historischen Wurzeln in Europa liegt
es auf der Hand, dass Express-Pakete
aus Asien nach Europa und umge-
kehrt ein Kernelement bilden, aber
gleichwohl ist dies keineswegs ein

Gemeinsam mitder Hongkonger Forward
Group baut DPD das Chinageschéft wei-
teraus.

Ausschlusskriterium, sondern eher
Ansporn fiir Angebote weltweit.

Kommen wir noch einmal speziell auf
China zu sprechen: Express-Paket-
dienst in China - miissen dafiir in der
Strategie grundsatzlich andere An-
satze gemacht werden als anderswo
auf der Welt?

Wir sind von den Vorteilen der Pa-
ketspezialisierung und folglich den
Wachstumschancen im globalen
Express-Paketmarkt tiberzeugt. Der
Trend zu kleineren Sendungsgrofien
hat sich bis heute auf allen Markten,
auf denen wir tatig sind, langfristig
bestdtigt. Denn die Kunden suchen
stindig nach Moglichkeiten, die Sup-
ply Chain zu optimieren. Die Vorteile
einer Separierung von Paketen bis
31,5 Kilogramm liegen auf der Hand:
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optimierte Abholung, optimierte Sor-
tierung, optimierter Hauptlauf und
optimierte Zustellung. Dies bringt
unseren Kunden ein Hochstmaf
an Qualitdt und ein Optimum an
Kosten. Transparenz iiber den Sen-
dungsverlauf durch leistungsstarke
weltumspannende IT-Systeme ist eine
Grundvoraussetzung fiir den Erfolg im
Express-Paket-Geschift.

Selbstverstandlich sind wir dabei
ausreichend flexibel, uns auf lokale
Gegebenheiten und Kundenanfor-
derungen einzustellen. Dies ist nicht
nur im heutigen Wirtschaftsumfeld
ein entscheidender Wettbewerbsfak-
tor. Besonders durch das Wissen und
die Erfahrung der Partner ist lokale
Flexibilitdt eine unserer wesentlichen
Starken. Dadurch ist der DPD in der
Lage, Kunden in aller Welt in ihrem
Bestreben nach der stindigen Opti-
mierung der Supply Chain zu unter-
stiitzen.

Das Gateway in Deutschland ist Raun-
heim. Wo werden Sie lhr Gateway in
China ansiedeln?

Die DPD-China-Gateways befinden
sich in Peking, Shanghai und Shen-
zhen, letzteres in enger Verbindung
mit Hongkong. Damit bieten wir
Kunden ein wettbewerbsfdhiges inter-
nationales Angebot, und mit unserer
flichendeckenden nationalen Plat-
form einen allumfassenden lokalen
Service. W pt

Besteuerung von Expatriates.

einschlieBlich latenter Steuern.

* Beratung und Compliance im Hinblick auf:
Koérperschaftsteuer, Quellensteuer, Business Tax/ VAT, .
Z6lle/Einfuhrumsatzsteuer, Grunderwerbsteuer, Lohnsteuer,

Die WTS AG ist eine auf internationales Unternehmenssteuerrecht spezialisierte Steuerberatungsgesellschaft. Ihr internationales Netzwerk
WTS Alliance ist in Shanghai und Beijing durch die WTS Consulting (Shanghai] Ltd. vertreten, deren Experten tber langjéhrige Erfahrung in der
Beratung deutscher Investoren in China verfugen. Das Leistungsspektrum der WTS Consulting (Shanghai) Ltd. umfasst insbesondere:

* Beratung bei steuerorientierten Vertragsgestaltungen.

Erstellung der gesetzlich vorgeschriebenen Verrechnungspreis-
dokumentation sowie laufende Beratung auf dem Gebiet der

Verrechnungspreise.

* Beratung im Rahmen von Jahresabschlissen (Chinese GAAP, IFRS) * Vertretung gegeniiber den chinesischen Finanzbehorden.

* Beratung im Rahmen von steuerlichen Betriebsprifungen.

e Strukturierung von Akquisitionen und Desinvestitionen.
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