
Informieren Sie den Vor-
stand über die Ergebnisse 
Ihrer Unterredungen. 

Viel Erfolg bei Ihrer Auf-
gabe. 

 

Ihre bisherige Arbeit bei 
Arbor & Ney hat Herrn 
Winter sehr beeindruckt. 

Besonders Ihre Vorberei-
tungen auf die Internatio-
nalisierung des Unterneh-
mens konnten den Vor-
stand begeistern. 

Die von Ihnen durchge-
führten Marktrecherchen 
brachten das Ergebnis, 
dass der Markt Indonesi-
ens für das Unternehmen 
besonders interessant sein 
könnte.  

Anlässlich der Camex in 
Lasi wird Arbor & Ney  
auf dem Gemeinschafts-

M a r k e t i n g  
in Logistik 
und Produktionstechnik 

Kontak te  in  den  Mark  Indones iens  

stand der Deutschen In-
dustrie ausstellen.  

Bei der Vorbereitung der 
Messe kamen Sie bereits 
mit einigen sehr engagier-
ten Gesprächspartnern in 
Kontakt.  

Neben Ihren bisherigen 
Aufgaben im Unterneh-
men ist Ihnen nun auch 
das „Auslandsmarketing“ 
übertragen worden.  

Machen Sie sich also über 
Indonesien und den dorti-
gen Markt kundig und 
führen Sie mit den mögli-
chen Marktpartnern die 
erforderlichen Gespräche.  

Als wichtiger Erdgaspro-
duzent  beabsichtigt die 
Regierung eine Gaspipe-
line durch das Land zu 
bauen. Diese Pipeline soll 
zunächst zwischen Jakarta 
und Surabaya, sowie zwi-
schen den Gasfeldern und 
Surabaya verlaufen. Dane-
ben sollen die Häfen so-
weit ausgebaut werden, 
dass von den wichtigsten 
dieser Häfen die Gastan-
ker beladen werden kön-

nen. Später ist eine wei-
terführende offshore 
Gasleitung geplant.  

Die Projektierung wur-
de an ein australisches 
Ingenieurbüro vergeben.  

Zur Verbindung der 
Rohre werden Sonderar-
maturen benötigt. Die 
erforderliche Stückzahl 
würde sogar Großserien 
erlauben. 

H o c h s c h u l e  i n  Z w e i b r ü c k e n  
M A S T E R S T U D I E N G A N G  

Das  P ipe l ine  Pro jek t  und  d ie  Armatu ren  
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 Beurteilen Sie Ihre 

Kontaktpersonen und 

deren Vorschläge.. 

 Verschaffen Sie sich 

einen Einblick in die 

Kriterien für den Markt-

zugang in Indonesien 

und entwickeln Sie eine 

geeignete Vorgehens-

weise 

 Eine schwierigere Fall-

studie, die das Leben 

schrieb. 

I n  d i e s e r  
A us g a be :  

Kontakte in den 
Markt Indonesiens 

1 

Das Pipelineprojekt 
und die Armaturen 

1 

Raya Gerindra 2 

Tjkin Wang 2 

Jabal Sudramin 3 

Michael Tröger 3 

Ihre Aufgabe 4 

J uni  2 0 1 6  

J a hr g a ng   4 ,  
A us g a be   6  

 

M 



Raya  Ger indra  

T jk in  Wang  

Erfahrungen von Frau 
Wang sieht sie sich in 
der Lage auch die Ein-
fuhr ins Land und die 
Logistik innerhalb Indo-
nesiens zu managen. 

Sie will auch mit Ihnen 
zusammen die notwendi-
gen Kontakte zu Behör-
den, Verbände und Ban-
ken aufbauen. 

Als CEO von Arbor & 
Ney möchte sie einen 
Geschäftsführungsver-
trag, der eine angemesse-
ne Grundvergütung bein-
haltet sowie eine Bonus-
zahlung bei zunehmen-
dem geschäftlichen Er-
folg. 

Tjkin Wang spricht die 
Landessprache, Kanton 
und Mandarin sowie 
Englisch und Niederlän-
disch fließend und ver-
handlungssicher. 

Tjkin Wang  (28) ist chi-
nesischer Abstammung.  

Sie hat in England , 
Shanghai und Indonesien 
studiert. (International 
Marketing). 

Der Vater von Frau 
Wang ist in Indonesien 
der Inhaber eines überre-
gional tätigen Bauunter-
nehmens und  besitzt 
Beteiligungen an mehre-
ren Handelsunternehmen 
(Holz, Werkzeuge, 
Kraftfahrzeuge). 

Frau Wang hat bisher in 
den Unternehmen des 
Vaters gearbeitet und 
verfügt über sehr gute 
Erfahrungen im Import– 
und Exportgeschäft.  

Sie möchte nunmehr in 
einem Unternehmen tätig 
sein, das nicht dem Vater 
gehört.  

Es würde Ihr sehr gefal-

len, in einem deutschen 
Unternehmen in Indone-
sien eine verantwortliche 
Position zu übernehmen. 

Sie schlägt Ihnen vor mit 
Ihnen zusammen in 
Jakarta ein Verkaufsbüro 
zu eröffnen. (Arbor + 
Ney Indonesia Ltd.)  

Natürlich mit ihr als 
CEO.  

Sie versichert Ihnen, dass 
die durchaus in der Lage 
ist, die wichtigsten Kun-
den auf dem Markt Indo-
nesiens zu akquirieren 
und deren Bedarf zu ana-
lysieren und zu struktu-
rieren.  

Dem Verkaufsbüro sollte 
auch ein Lager angeglie-
dert sein, um Liefer-
schwankungen des Wer-
kes in Deutschland aus-
zugleichen. 

Aufgrund der bisherigen 

M a r k e t i n g  
i n  L o g i s t i k  
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Raya Gerindra (32) ist 
Indonesier indischer Ab-
stammung, er besuchte die 
Universität in Jakarta und 
wie Sie die Hochschule in 
Kaiserlautern. 
(Mittelstandsökonomie).  

Nach vierjähriger Tätig-
keit bei der 
Deutsch/Indonesischen 
Handelskammer arbeitet er 
nun als freier Handels-
agent in Indonesien,  

Nach eigenen Angaben 
vertritt er die Interessen  
namhafter deutscher Fir-
men aber auch einiger mit-
telständischer Unterneh-
men in seinem Heimat-
land.  

Er macht den Vorschlag, 
auch für Arbor & Ney in 
Indonesien tätig zu sein 
und über sein Büro in 
Jakarta als Agent für die 
Firma tätig zu werden.  

Er verspricht, Sie mit 
den wichtigen Planungs-
büros, Bauunternehmen 
und sonstigen potentiel-
len Kunden zusammen 
zubringen und bei Ver-
tragsabschluss die Ab-
wicklung vor Ort zu 
übernehmen.  

 

Er will auf Provisionsba-
sis arbeiten, schlägt aber 
vor, für die Zeit der Ge-

schäftsanbahnung  ein fes-
tes Honorar zu vereinba-
ren, das seinen Zeitauf-
wand und die übrigen not-
wendigen Ausgaben ab-
deckt. 

Natürlich ist er auch be-
reit, in dem noch auszufer-
tigenden Vertrag eine 
Konkurrenzausschluss-
Klausel vorzusehen. 

Raya Gerindra spricht na-
türlich alle Landesspra-
chen sowie englisch und 
deutsch perfekt. 

 



& Ney in Indonesien ein 
neues Werk aufzubauen. 

Mit seinen Erfahrungen 
und dem Potential von 
Arbor & Ney dürfte das 
nach seiner Meinung 
eine sichere Sache sein. 

Für sich erbittet er dabei, 
die Stelle eine Geschäfts-
führers oder Niederlas-
sungsleiters. 

Er freut sich schon da-
rauf, „wieder für seine 
alte Firma tätig sein zu 
können.“ 

Herr Tröger hat zwei 
Söhne die gerade in 
Deutschland studieren. 

Er spricht die Landes-
sprache fließend und 
englisch verhandlungssi-
cher. 

Natürlich auch Deutsch. 

großem Erfolg abge-
schlossen. 

Für einige Jahre war er 
auch einer der Direktoren  
einer der größten Gieße-
reien des Landes und 
kennt daher Mentalität 
und Eigenheiten des Lan-
des und der Bevölke-
rung.  

Aus dieser Stelle ist er 
auf eigenen Wunsch aus-
geschieden, um in Ku-
pang eine eigene Firma 
(Gießerei) zu gründen. 

Wie er erzählt wurde er 
jedoch nach relativ kur-
zer Zeit in einen unge-
rechtfertigten Korrupti-
onsskandal verwickelt 
und musste die Firma 
aufgeben. 

Heute arbeitet er wieder 
als freier, beratender In-
genieur.  

Er schlägt vor, für Arbor 

Michael Tröger (58) lebt 
seit 30 Jahren in Indone-
sien und ist mit einer 
Indonesierin verheiratet. 

Er hat in Darmstadt stu-
diert und ist Dipl.-Ing.  

Nach dem Studium hat er  
fünf Jahre als Ingenieur 
bei Arbor & Ney gear-
beitet und wechselte 
dann auf eigenen 
Wunsch in ein internatio-
nales Planungsbüro. 

Bei einem Projekt kam er 
als junger Mann nach 
Indonesien und lernte 
seine Frau dort kennen. 
So ist er geblieben. Bei 
Arbor & Ney hat man 
Michael Tröger noch in 
guter Erinnerung. Man 
war mit ihm sehr zufrie-
den.  

In Indonesien hat er als 
selbständiger Projektin-
genieur gearbeitet und 
mehrere Projekte mit 
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Jaba l  Sudarmin  

Michae l  Tröger  

Jabal Sudramin (45) ist 
nach eigenen Angaben 
ein Indonesier durch und 
durch. Er ist in Makassar 
geboren und zur Schule 
gegangen.  

An der Universität in 
Jakarta hat er Econo-
mics, Recht und politi-
sche Wissenschaften stu-
diert und mit Diplom 
abgeschlossen. Danach 
hat er vier Jahre bei ei-
nem großen Holzexport– 
Unternehmen gearbeitet  
bis er schließlich in die 
Armee eingetreten ist, 
wo er nach weiteren vier 
Jahren den Rang eines 
Majors inne hatte. 

Danach war er weitere 

fünf Jahre für  mehrere 
Regierungsstellen als 
höherer Beamter tätig, 
bis er sich entschloss, 
sich mit einem eigenen 
Unternehmen selbstän-
dig zu machen.  

Heute ist Jabal Sudar-
min der Chef eines Ar-
maturenwerkes in Jakar-
ta, das ihm auch mehr-
heitlich gehört. 

Das Unternehmen 
(Sudarmin Cedex) hat 
fast die Größe von Ar-
bor & Ney aber etwa 
20% mehr Mitarbeiter.   

Es gilt als eines der 
größten und bedeu-

tendsten Herstellern von 
Schwer- Armaturen des 
Landes.  

Um weiter zu wachsen 
würde Herr Sudarmin 
gerne ein Joint-Venture 
mit Arbor & Ney einge-
hen und die für die Pipe-
line benötigten Armatu-
ren in Lizenz in Indonesi-
en fertigen.  

Für das know-how würde 
er Arbor & Ney einen 
angemessenen Anteil an 
seiner Gesellschaft ver-
kaufen wollen. 

Er spricht alle Landes-
sprachen und gut Eng-
lisch. 



Dies ist ein frei erfundenes Fallbeispiel zum Unterricht an der 

Hochschule Kaiserslautern, Campus Zweibrücken.  

Ähnlichkeiten mit lebenden Personen oder real existierenden 

Unternehmen sind rein zufällig und nicht beabsichtigt. 

Die hier dargestellten Personen, Organisationen und Produkte 

sind zu Unterrichtszwecken konstruiert und haben keinerlei Be-

zug zu bestehenden Personen, Organisationen oder Erzeugnis-

sen  auf den jeweiligen Märkten. 

Alle Rechte an dieser Fallstudie, insbesondere die Rechte auf 

Veröffentlichung und Verfilmung liegen beim Verfasser. 

Für Unterrichtszwecke an staatlichen Hochschulen, darf diese 

Fallstudie jederzeit kopiert und eingesetzt werden. 

 

Prof. Dr. Helmut Reichling  

Marketing, insbes. Quantitative Verhaltensforschung  

Hochschule Kaiserslautern, Campus Zweibrücken, Amerikastr. 1 

66482 Zweibrücken 

 

 

Ih re  Aufgabe  

reichen. 

Während der Übung 
zur Lehrveranstaltung 
„Marketing“ werden 
alle Teams Gelegen-
heit haben, ihre Lösun-
gen zu präsentieren. 

Im praktischen Fall 
würde der Vorstand 
Ihnen nach der Präsen-
tation noch weiterge-
hende Fragen stellen.  

Seien Sie also darauf 
vorbereitet und präpa-
rieren Sie sich auch für 
eine Diskussion. 

Berücksichtigen Sie 
den Faktor menschli-
ches Verhalten. 

Bereiten Sie einen  
Kurzvortrag für Ihren 
Chef vor.  

Analysieren Sie die 
Vorschläge Ihrer Kon-
taktpersonen und ge-
ben Sie eine ausführli-
che Beurteilung ab. 

Wählen Sie einen Vor-
schlag aus der Ihnen 
zweckmäßig erscheint 
oder schlagen Sie eine 
Alternative vor. 

Gehen Sie gegebenen-
falls auch darauf ein, 
welche Informationen 
sie noch benötigen, um 
einen endgültige Ent-
scheidung treffen zu 
können. 

Die Dauer das Vortra-
ges sollte nicht unter 
15 und nicht über 20 
Minuten liegen. 

Ihr Chef erwartet von 
Ihnen einen mündli-
chen Vortrag, also kei-
ne Flut von Papieren 
und schriftlichen Aus-
führungen, die er so-
wieso nicht liest. 

Sie sollten Ihren Vor-
trag als PowerPoint– 
Präsentation vorberei-
ten.  

Erarbeiten Sie die Prä-
sentation im Team.  

Zur Vorbereitung soll-
ten drei Stunden aus-

Zweibrücken 
Amerikastr. 1 

E-Mail an: 
reichling@mittelstand.-marketing..de 

B ESUCHEN  S IE  MI CH  AUCH  IM  
INTERNET  

WWW .MITTE LSTAND - MARKETING .DE  

A L L E S  I S T  
M A R K E T I N G  

H o c h s c h u l e  i n  
Z w e i b r ü c k e n  

Dr. Benjamin Winter, 
Vorstand von Arbor & Ney 

Ihr Chef 


