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Japan - Schliussel zu Siidostasien

Prof. Dr. Lothar Brunsch

Das enorme wirtschaftliche Potential, das der japanische
Markt bietet, liRt sich unter anderem in folgenden Zah-
len des Jahres 1995 nachvollziehen:

Bevilkerung: 125,6 Mio.

Bruttoinlandsprodukt (nom.): 5.110,5 Mrd. US-$
BIP/Einwohner: 40,7 Tsd. US-$
Leistungsbilanz: 10.386,2 Mrd. Yen

privater Verbrauch: 2.890 100 Mrd. Yen
Die privaten Anleger haben in Japan den gigantischen
Stand von personlichen Wertanlagen in Hohe von 1,2
Brd. Yen aufgebaut.! Im AuBenhandel erreichte Japan
1995 in der Ausfuhr (fob) einen Betrag von 442,9 Mrd.
USS und bei der Einfuhr (cif) 336,1 Mrd. USS. Die wich-
tigsten Handelspartner waren die USA mit einem Anteil
von 27,3 %, die Europiische Union mit 15,9 %, darun-
ter die Bundesrepublik Deutschland mit 4,6 %. Der Han-
del mit Asien betrug 43,6 %.

Ausgehend von diesen Wirtschaftsdaten wird deutlich,
da Japan ein sehr stark export- und importorientiertes
Land ist. Seit Jahren wird eine positive Leistungsbilanz
erzielt. Diese Zahlen zeigen auch, dal® Japan eine sehr
hohe Konsumtionskraft hat und damit der zweitstérkste
Binnenmarkt der Welt ist. Des weiteren wird veranschau-
licht, dal der Handel mit den siidostasiatischen Lindern
permanent an Bedeutung zunimmt. Er erreicht, wie die
Zahlen zeigen, fast die Hilfte des gesamten japanischen
AuRenhandels. Allein vor diesem Hintergrund ist Japan
ein sehr interessantes Land flir Unternehmen, die auf den
asiatischen Markt dridngen. Dabei ist allerdings darauf
hinzuweisen, daf sich die japanische Wirtschaft zweispu-
rig entwickelt hat. Auf der einen Seite existiert der hoch-
produktive Sektor mit der Halbleiter- und Elektrobranche,
auf der anderen Seite gibt es einen groRen Bereich mit
geringer Produktivitit, wie ihn die Landwirtschaft dar-
stellt. Die hochproduktiven Bereiche machen ca. 20 % der
Volkswirtschaft aus. In dieser Struktur sind u.a. auch
Griinde fiir die gegenwirtig fallenden Aktienkurse in Ja-
pan zu suchen.

Besonders in den nicht so hochproduktiven Bereichen
bieten sich fiir die deutschen Unternehmen giinstige
Exportchancen an. Dabei geht es, wie die Tabelle 1 zeigt,
um sehr differenzierte Produkte bzw. Leistungen.
Japan selbst ist, wie bereits erwahnt, mit Abstand der
groRte und vor allem zahlungskriftigste Markt in Asien.
Dadurch, daR sich Regierung und Industrie Japans auf
Strukturwandel, Deregulierung und Marktoffnung hin
orientieren, ergeben sich fiir potentielle Exportfirmen
in der Zukunft zusétzliche Chancen.

Aus der oben dargestellten Statistik wird auch deutlich,
daR die 6konomischen Beziehungen zwischen Japan
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Tabelle 1: Erfolgreiche Importprodukte in Japan (Auswahll)

und Deutschland sehr ausbaufihig sind. Das spiegelt
nicht nur die unausgeglichene Handelsbilanz wider,
sondern zeigt sich auch im ungleichen Verhiltnis der
Direktinvestition.

Der japanische Markt ist unter anderem durch folgen-

de Merkmale geprigt:

1. er ist dullerst anspruchsvoll,

2. die Markterschliefungskosten sind fiir Neuankdmm-
linge relativ hoch,

3. es besteht ein enormes Marktpotential und Aussich-
ten auf gute Geschifte.

Eine Méglichkeit, die technologische Herausforderung
Siidostasiens und die oftmals damit zusammenhédngen-
den grofen finanziellen Risiken, speziell bei Infrastruk-
turprojekten, auf den siidostasiatischen Mérkten zu
umgehen, besteht in der Bildung von deutsch-japani-
schen Unternehmenskooperationen. Neben vielen Fak-
toren und Kriterien, die den Erfolg auf dem japanischen
Markt beeinflussen, hat die umfassende Zusammenar-
beit und zielfiihrende Kooperation mit japanischen Un-
ternehmen ein grofles Gewicht.
Durch die Kooperationen mit japanischen Unternehmen
erfihrt das Unternehmen direkt die hohen bzw. hoch-
sten Anforderungen, die an Produkte bzw. Leistungen
auf dem siidostasiatischen Markt gestellt werden.
Gegenwirtig umfassen die Kooperationen in Japan
— die Vertriebsabkommen bzw. Distributorship und
Arrangements,
— Servicevertrdge und
— Joint-ventures.
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Die Zusammenarbeit zwischen japanischen und deut-
schen Partnern bietet vielfdltige Chancen, birgt aber
auch Risiken in sich. Der aktuelle Stand der deutsch-
japanischen Kooperationsbeziehung zeigt, dal in den
traditionellen Branchen der deutschen Wirtschaft viel-
filtige Joint-venture gebildet wurden. Die chemische
Industrie ist daran mit mehr als 30 % beteiligt, 20 % der
Joint-venture sind im Bereich des Maschinenbaus titig
und weitere 12 % entfallen auf den Bereich der Automo-
bilindustrie inklusive Fahrzeugteile.3

Als Chancen solcher deutsch-japanische Joint-venture
sind anzusehen:

— Markteintrittsmoglichkeiten,

— Zeitvorteile,

— Systemlésungen,

— Kostenvorteile.?

Die Praxis zeigt, dal} das Nutzen des bestehenden Netz-
werkes der japanischen Partner eine entscheidende Rol-
le spielt. Der asiatische Markt im allgemeinen, insbeson-
dere der japanische Markt erméglicht das Nutzen und
das Entwickeln von Distributionskanilen und Kunden-
beziehungen nur durch persénliche und bereits existie-
rende Kontakte. Ein bekannter und etablierter japani-
scher Partner verfiigt iiber die notwendigen Kontakte
und beherrscht die auf dem japanischen Markt gelten-
den Spielregeln. Dieses bestehende Netzwerk bringt der
Jjapanische Partner in die Kooperationsbeziehungen ein,
was besonders wichtig ist fiir die Pre-Sale-Beratung und
den After-Sale-Service. Der deutsche Partner bringt in
der Regel das Technologie- und Fertigungs-Know-how
ein. An zweiter Stelle der Vorteile wird der durch solch
eine Partnerschaft entstehende Zeitvorteil genannt. Das
bezieht sich auf den schnelleren und einfacheren Markt-
zutritt, den raschen Aufbau der notwendigen Infrastruk-
tur und die Akquirierung des qualifizierten Personals.

Die Notwendigkeit, integrierte Systemldsungen anzu-
bieten, wird als drittwichtigster Grund genannt. Der
Trend geht zu Systemlosungen. Das verlangt Koopera-
tionen mit Unternehmen unterschiedlicher Branchen.
Die Kostenvorteile, die durch die MarkterschlieRung
und im Bereich der laufenden Kosten auftreten, sind der
vierte Grund fiir das Eingehen von Joint-venture.

Die Erfolgspotentiale fiir ein Joint-venture werden in
erster Linie in der entscheidenden Bedeutung der Aus-
wahl qualifizierter Mitarbeiter gesehen. Dabei spielen
hinreichende Erfahrungen im Stammhaus, ein hohes
Malk an Kommunikationsfahigkeit und vor allem Anpas-
sungsfahigkeit und Offenheit der Mitarbeiter eine essen-
tielle Rolle. Das zweite wichtige Erfolgspotential ist die
rechtliche Grundlage in Form des Joint-venture-Vertra-
ges fiir ein gemeinsam erfolgreiches Unternehmen. Die-
ser Vertrag muf} beiden Partnern gerecht werden. Alle
Sachgebiete sind wirklich schliissig bei Gleichgerichtet-
heit der Interessen zu verhandeln und vertraglich zu
fixieren. Die von der DIHK] durchgefiihrte Untersuchung
macht deutlich, da3 der groRte Teil der in Japan enga-
gierten Joint-venture-Unternehmen zufrieden bis sehr
zufrieden ist. Dieses positive Resultat darf nicht kritik-
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los als der ,Goldene Schliissel” zum japanischen Markt
angesehen werden, denn wo Chancen bestehen, dort
gibt es auch Risiken. Risiken beim Eintreten von Joint-
venture bestehen in

den nicht ausreichend definierten Zielen der beiden
Partner, was zu Zielkonflikten fithren kann,

der Tatsache, dalé japanische Unternehmen auf die-
sem Wege potentielle Wettbewerber auf dem japa-
nischen Markt kontrollieren bzw. ausschalten wollen,
der nicht ausreichenden Sicherstellung der tatsiich-
lichen Interessiertheit des japanischen Partners an
deutschen Produkten,

der Sachlage, dal® japanische Partner mit dem Joint-
venture nur ihre Produktpalette erginzen wollen, um
ein Abwandern der Kunden zur Konkurrenz zu ver-
hindern. Das fiihrt zu einem geringerem Engagement
der japanischen Partner beim Absatz der deutschen
Produkte,

dem Verlust der Technologie an den Kooperations-
partner, wenn der Schutz des eigenen Know-hows
nicht sichergestellt wurde.

Trotz dieser Risiken bleibt festzustellen, dal Koopera-
tion Vertrauen in den Partner sowie gegenseitiges Ver-
stindnis voraussetzt. Um das Verstindnis iiber den ja-
panischen Partner zu verbessern, sind Grundkenntnis-
se der japanischen Geschiftsmentalitit angebracht.
Dazu gehoren unter anderem folgende Aspekte:

1. Kommen Sie hiufig, d. h. mindestens einmal pro
Jahr, nach Japan. Der personliche Kontakt spielt im
Verkehr mit den Japanern eine sehr grofRe Rolle.

2. Der Erfolg einer Geschiftsreise ist um so eher ge-
sichert, je besser sie vorbereitet ist. Die japanischen
Gesprichspartner werden es begriiRen, durch einen
Brief oder besser noch durch einen Mittelsmann
rechtzeitig vorher iiber den Besuch unterrichtet zu
sein; denn sie sind es nicht gewohnt, von heute auf
morgen einen Termin wahrzunehmen.

3. Uber Ihr Unternehmen sollten Sie so viele Informa-
tionen wie moglich im Kopf und im Koffer parat ha-
ben; denn Sie miissen damit rechnen, dald Sie Spe-
zialisten aus verschiedenen Bereichen treffen, die
sehr viele Details wissen mochten. Unterlagen iiber
Ihr Unternehmen, die Sie iiberreichen mochten,
miissen auf japanisch oder aber auf englisch, nicht
jedoch auf deutsch abgefaRt sein.

4. Auch wenn die japanische Seite lhnen zugesagt hat,
dald englischsprechende Herren zur Verfiigung ste-
hen, empfiehlt es sich, bei der ersten Begegnung auf
jeden Fall einen Dolmetscher hinzuzuziehen.

5. Zu den Selbstverstindlichkeiten eines Treffens mit
Geschiftspartnern in Japan gehort ein korrektes Au-
Beres (dunkler Anzug) und der Austausch von zwei-
sprachigen Visitenkarten (japanisch und englisch)
im genormten japanischen Format, die Sie bereits
in Deutschland bestellen sollten, so dal sie bei An-
kunft in Japan sofort zur Verfiigung stehen.

6. Verschaffen Sie sich Klarheit iiber die Rangordnung
Ihrer Gesprachspartner. Der Hauptsprecher ist kei-
neswegs immer der einflulreichste unter den Japa-
nern. Von Ihnen wird angenommen, daf Sie fiir die
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jeweiligen Verhandlungen ausreichend von Threm
Unternehmen bevollmichtigt sind, und Ihre Stel-
lung sollte auch aus der Visitenkarte ohne weiteres
zu erkennen sein.

7. Sprechen Sie langsam und einfach, ohne ausgefalle-
ne Vokabeln und blumige Redewendungen zu benut-
zen. Die wichtigsten Argumente konnen durchaus
wiederholt werden. Uben Sie Geduld, auch wenn sich
die Verhandlungen etwas linger hinziehen, und fiih-
len Sie sich nicht verpflichtet, Gesprichspausen, die
Ihre Partner durchaus zum Nachdenken benutzen,
durch iiberfliissige Bemerkungen auszufiillen.

8. Sie werden nur Erfolg haben, wenn Sie es verstehen,
ein gutes Vertrauensklima zu schaffen. Dazu gehort
auch, dal Sie nicht vom Dolmetscher erwarten, dal
er AuRerungen Ihrer Ungeduld ins Japanische iiber-
setzt, und dal deutsche Gesprichspartner vermei-
den sollten, unter sich auf deutsch kritische Bemer-
kungen iiber die japanische Verhandlungsfiihrung
auszutauschen.

9. Seien Sie daraufvorbereitet, daR die Verhandlungen
sich auch noch iiber den Feierabend hinaus erstrek-
ken kénnen. Vertrauen Sie sich der Gastfreundschaft
an und revanchieren Sie sich im geeigneten Augen-
blick. Geschenke sollte man erst iiberreichen, wenn
man den Gesprichspartner kennengelernt hat; am
besten wire dann etwas typisch Deutsches.

10. Beriicksichtigen Sie bei der Planung, dafé lhre Termi-
ne nicht zu dicht gedriingt sind; japanische GroRstéd-
te wie Tokyo und Osaka haben — abgesehen von dem
fiir Besucher verwirrenden Orientierungssystem —
eine derartige Ausdehnung, dal} man den Zeitauf-
wand fiir die Fahrten zu den verschiedenen Bespre-
chungsorten nicht zu knapp bemessen darf5

Auf dieser Grundlage kann auch mit dem japanischen
Partner eine Kooperation in Drittlindern aufgebaut wer-
den. Die deutsche Wirtschaft wird sicherlich durch eine
erfolgreiche Prisenz in Japan das notwendige Vertrau-
en in Siidostasien erwecken.

Der Markt in Japan ist sehr hart, oft uniibersichtlich und
durch schnelle Verinderungen gekennzeichnet, aber
trotzdem erfolgversprechend. Daraus kann gefolgert
werden, daf3, wer den anspruchsvollen Wettbewerb des
japanischen Marktes erfolgreich bestanden hat, auch
iiberall in Asien selbstbewuf3t auftreten kann. Bei die-
ser Bedeutung des japanischen Marktes wire es kurz-
sichtig, eine Asienstrategie ohne die Beriicksichtigung
Japans aufzubauen. In Analogie dazu wiirde wahrschein-
lich auch kein Unternehmen eine Europastrategie ohne
Beachtung des deutschen Marktes entwickeln.
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