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Japan - Schlüssel zu Südostasien 

Prof D,: Lothar Brunsch 

Das enorme wirtschaftliche Potential , das der japanische 
Markt bietet , läßt sich unter anderem in fo lgenden Za h­
len des jahres 1995 nachvoll ziehen: 

Bevölkerung: 

Bru tto inlancl sprocluk t (nom.): 

BIP/Einwohner : 

Leistungsbilanz: 

privil te r Verbrauch: 

125,6 Mio. 

5.11 0,5 Mrcl . US-$ 

40,7 Tscl. US-$ 

10.386,2 Mrcl. Yen 

2.890 100 Mrcl. Yen 

Die privaten Anleger haben in japan den gigantischen 
Stand von persönlichen Wertanlagen in Höhe von 1,2 
Brd . Yen aufgebaut . I Im Außenhand el erreichte japan 
1995 in der Ausfuhr (fob) einen Betrag von 442,9 Mrd . 
US$ und bei der Einfuhr (eif) 336, I Mrd. US$ . Die wich­
tigsten Handelspartner waren di e USA mit einem Anteil 
von 27,3 96 , di e Europäische Uni on mit 15,9 96, darun­
ter die Bundesrepublik Deutschland mit 4,6 96. Der Han­
del mit As ien betrug 43 ,6 96 . 

Ausgehend von diesen Wirtschaftsdaten wird deutli ch, 
daß japan ein sehr stark export- und importori entiertes 
Land ist . Seit j ahren wird eine positive Leistungsbilanz 
erzielt. Diese Zahlen ze igen auch, daß japan eine sehr 
hohe Konsumtionskraft hat und damit der zweitstärkste 
Binnenmarkt der Welt ist. Des weiteren wird veranschau­
li cht, daß der Handel mit den südostas iatischen Lä ndern 
permanent an Bedeutung ZlInimmt. Er erreicht, wie die 
Zahlen zeigen, fas t die Hälfte des gesamten japanischen 
Außenhandels. Allein vor diesem Hintergrund ist j apan 
ein sehr inte ressantes Land fiir Unternehmen, die auf den 
asiati schen Markt drängen. Dabe i ist all erdings darauf 
hinZlIweisen, daß 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 großen Bereich mit 
geringer Produktivität , wie ihn die Landwirtschaft dar­
ste llt . Die hochproduktiven Bereiche machen ca. 20 96 der 
Vo lkswirtschaft aus. In dieser Struktu r sind u.a. auch 
Gründe fiir die gegenwärtig fa llenden Aktienkurse in j a­
pan ZlI suchen.2 

Besonders in den nicht so hochproduktiven Bereichen 
bi eten sich für di e deutschen Unte rnehmen günstige 
Exportchancen an . Dabei geht es , wie die Tabelle I zeigt, 
um sehr differe nzierte Produkte bzw. Leistungen. 
j apan selbst ist, wie bereits erwähnt, mi t Abstand der 
größte und vo r all em zahlungskräftigste Markt in As ien. 
Dadurch, daß sich Regierung und Industrie japans auf 
Strukturwandel, Deregulierung und Marktöffnung hin 
ori entieren, ergeben sich für potenti ell e Exportfirmen 
in der Zukunft ZlI sä tzli che Chancen. 
Aus der oben dargestell ten Statistik wird auch deutlich, 
daß die ökonomi schen Bez iehungen zwischen j apan 
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Iloiz. Spanplarren Mö bel Kii chenei nr ichru nge n 

'lobelie 1: Eljolgreirhe Imporlprodukte ;n Japan (Auswahl!) 

und Deutschland sehr ausbaufä hig sind . Das spiegelt 
ni cht nu r di e unausgeg li chene Hand elsbil anz wid er, 
sondern ze igt sich auch im ungleichen Ve rhältnis de r 
Direktinvestit ion . 

Der japanische Markt ist unte r anderem durch fo lgen­
de Merkmale geprägt: 
I . er ist äußerst anspruchsvoll, 
2. die Markterschl ießungskosten sind fiir Neuankömm­

linge relativ hoch, 
3. es besteht ein enormes Marktpotentialuncl Aussich­

ten auf gute Geschäfte. 

Eine Möglichkeit, die technologische Herausforderung 
Südostas iens und die oftmals dami t zusammenhängen­
den großen fi nanziell en Ri siken, speziell bei Infrastru k­
turprojekten, auf den süd os tas iat ischen Märkte n ZlI 
umgehen, besteht in der Bildung von deutsch-japani­
schen Unternehmenskooperationen. Neben vielen Fak­
toren und Krite ri en, die den Erfolg auf dem japanischen 
Markt bee influssen, hat die umfasse nde Zusammenar­
beit und zielfiihrende Koo peration mi t japanischen Un­
te rnehmen ein großes Gewicht. 
Durch die Kooperationen mit japanischen Unte rnehmen 
erfä hrt das Unte rnehmen direkt die hohen bzw. höch­
sten Anfo rderungen, di e an Produkte bzw. Leistungen 
auf dem süclostasiatischen Markt gestell t werden. 
Gegenwärtig umfasse n die Kooperationen in japan 
- di e Ve rtr iebsa bkomm en bzw. Distributo rship und 

Arrangements, 
- Serviceverträge und 

joint-ventures. 
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Die Zusammenarbeit zwischen japani schen und deut­
schen Partnern bietet vielfci lt ige Chancen, birgt aber 
auch Risike n in sich. Der aktuelle Sta nd der deutsch­
japani schen Koo perationsbeziehung ze igt, daß in den 
traditionell en Branchen der deutschen Wirtschaft vi el­
niltige j oint-venture gebil det wurden. Die chemische 
Industri e ist daran mit mehr als 30 96 bete iligt , 20 Y6 de r 
joint-venture sind im Bereich des Maschinenbaus tätig 
und weitere 12 96 entfall en auf den Bereich der Automo­
bilindustri e inklusive Fahrzeugte il e.3 

Als Chancen solcher deutsch-japanische j oint-venture 
sind anzusehen: 
- Markteintrittsmöglichkeiten, 
- Zeitvorteile, 
- Systemlösungen, 
- Kostenvorteile.4 

Die Praxis zeigt, daß das Nutzen des bestehenden Netz­
werkes der japanischen Partner eine entscheidende Rol­
le spielt. Der asiatische Markt im allgemeinen, insbeson­
dere der japanische Markt ermöglicht das Nutzen und 
das Entwickeln von Distributionskanälen und Kunden­
beziehungen nur durch persönliche und bereits existi e­
rend e Ko ntakte. Ein bekannter und etablierter japani­
scher Partner verfiigt über die notwendigen Kontakte 
und beherrscht die auf dem japanischen Markt gelten­
den Spielregeln. Dieses bestehende Netzwerk bringt der 
japanische Partner in die Kooperationsbeziehungen ein , 
was besonders wichtig ist fiir die Pre-Sale-Beratung und 
den After-Sale-Service. Der deutsche Partner bringt in 
de r Regel das Technologie- und Fe rtigungs-Know-how 
ein . An zweiter Stell e der Vorte il e wird de r durch solch 
eine Pa rtnerschaft entstehende Zeitvorteil genannt . Das 
bezieht sich auf den schnelleren und einfac heren Markt­
zu tritt, den raschen Aufbau der notwendigen Infrastruk­
tur und die Akquirierung des qualifi zierten Personals. 

Die Notwendigkeit, in tegri erte Systemlösungen anzu­
bi eten, wird als drittwichtigs ter Grund genannt. Der 
Trend geht zu Systemlösungen. Das ve rl angt Koopera­
tionen mi t Unte rnehmen unterschiedlicher Branchen. 
Die Kos tenvorte ile , die durch die Markterschließung 
und im Bereich der laufe nden Kosten auftreten, sind der 
vierte Grund flir das Eingehen von joint-venture. 

Die Erfolgspotentiale für ein j oint-venture werden in 
erster Linie in der entscheidenden Bedeutung der Aus­
wahl qualifi zierter Mitarbeiter gesehen. Dabei spielen 
hinreichende Erfahrungen im Stammhaus, e in hohes 
Maß an Kommunikationsfcihigkeit und vo r all em Anpas­
sungsfcihigkeit und Offenheit der Mitarbeiter eine essen­
tiell e Rolle. Das zweite wichtige Erfolgspotential ist die 
rechtliche Grundlage in Form des joint-venture-Vertra­
ges flir ein gemeinsam erfolgreiches Unternehmen. Die­
ser Vertrag muß beiden Partnern gerecht werden. Alle 
Sachgebiete sind wirklich schlüss ig bei Gleichge ri chtet­
heit der Interessen zu verhandeln und vertragli ch zu 
fi xieren. Die von der DIHKj durchgeführte Untersuchung 
macht deutlich, daß der größte Teil der in japan enga­
gierten j oint-venture-Unternehmen zufrieden bis sehr 
zufri eden i s~ . Dieses positive Resul tat darf nicht kritik-
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los als der "Goldene Schlüssel" zum japanischen Ma rkt 
angesehen werden, denn wo Cha ncen bestehen, dort 
gibt es auch Risiken. Risiken beim Eintreten von joint­
venture bestehen in 
- den nicht ausreichend defini erten Zielen der bei den 

Partner, was zu Ziel konflikten führen kann, 
- der Tatsache, daß japanische Unte rnehmen auf die­

sem Wege potentielle Wettbewerber auf dem japa­
nischen Markt kontrolli eren bzw. ausschalten wollen, 

- der nicht ausreichenden Sicherstellung de r tatsäch­
li chen Inte ress iertheit des japanischen Partners an 
deutschen Produkten, 

- der Sachlage , daß japanische Partner mit dem joint­
venture nur ihre Produktpalette ergänzen wollen, um 
ein Abwandern der Kunden zur Konkurrenz zu ve r­
hindern. Das flihrt zu einem geringerem Engagement 
der japanischen Partner beim Absatz der deutschen 
Produkte, 

- dem Verlust der Technologie an den Kooperations­
partner, wenn der Schu tz des eigenen Kn ow-hows 
nicht sichergestell t wurde. 

Trotz dieser Risiken bleibt festzuste ll en, daß Koopera­
ti on Ve rtrauen in den Partner sowie gegenseitiges Ve r­
st~indni s voraussetzt . Um das Verständnis über den ja­
panischen Partner zu verbessern, sind Grund ke nn tnis­
se der japani schen Geschäftsmentali tä t angebracht . 
Dazu gehören unter anderem fo lgende As pekte: 

1. Ko mmen Sie häufig, d. h. mind estens einmal pro 
jahr, nach japan. Der persönliche Kontakt spielt im 
Verkehr mit den japanern eine sehr große Rolle. 

2. Der Erfolg einer Geschäfts reise ist um so eher ge­
sichert, je besser sie vorbereitet ist. Die japanischen 
Gesprächspartner we rden es begrüßen, durch einen 
Bri ef oder besser noch durch einen Mi t telsmann 
rechtzeitig vorher über den Besuch unterri chtet zu 
se in; denn sie sind es nicht gewohnt , von heute auf 
morgen einen Termin wahrzunehmen. 

3 . Über Ihr Unternehmen sollten Sie so viele Informa­
tionen wie möglich im Kopf und im Koffer parat ha­
ben; denn Sie müssen damit rechnen, daß Sie Spe­
zialisten aus ve rschiedenen Bereichen treffen, di e 
sehr viele Details wissen möchten. Unte rlagen über 
Ihr Un te rnehm en, di e Sie überreichen möchten, 
müssen auf japanisch oder aber auf engli sch, nicht 
jedoch auf deutsch abgefa ßt se in . 

4 . Auch wenn die japanische Seite Ihnen zugesagt hat, 
daß engli schsprechende Herren zur Ve rfügung ste­
hen, empfiehl t es sich, bei der ersten Begegnung auf 
jeden Fall einen Dolmetscher hinzuzuziehen. 

5. Zu den Selbstverständli chkeiten eines Treffens mit 
Geschäftspartnern in Japan gehört ein korrektes Äu­
ßeres (dunkler Anzug) und der Austausch von zwei­
sprachigen Visitenka rten Uapanisch und engli sch) 
im genormten japanischen Format, die Sie bereits 
in Deutschland bestell en so ll ten, so daß sie bei An­
kunft in Japan sofort zur Verfiigung stehen. 

6. Verschaffen Sie sich Klarheit über die Rangordnung 
Ihrer Gesprächspartner. Der Hauptsprecher ist ke i­
neswegs immer eier e influ(~ re i chste unter elen Japa­
nern . Von Ihnen wird angenommen, daß Sie fiir die 
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jeweiligen Verhandlungen ausreichend von Ihrem 
Unternehmen bevollm ~ichtigt sind, und Ihre SteI­
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 können durchaus 
wiederholt werden. Üben Sie Geduld, auch wenn sich 
die Verhandlungen etwas länger hinziehen, und fiih­
len Sie sich nicht verpflichtet, Gesprächspausen, die 
Ihre Partner durchaus zum Nachdenken benutzen, 
durch überflüssige Bemerkungen auszufiiIlen. 

8. Sie werden nur Erfolg haben, wenn Sie es verstehen, 
ein gutes Vertrauensklima zu schaffen. Dazu gehört 
auch, daß Sie nicht vom Dolmetscher erwarten, daß 
er Äußerungen Ihrer Ungeduld ins japanische über­
setzt, und daß deutsche Gesprächspartner vermei­
den sollten, unter sich auf deutsch kritische Bemer­
kungen über die japanische Verhandlungsführung 
auszutauschen. 

9. Seien Sie daraufvorbereitet, daß die Verhandlungen 
sich auch noch über den Feierabend hinaus erstrek­
ken können. Vertrauen Sie sich der Gastfreundschaft 
an und revanchieren Sie sich im geeigneten Augen­
blick. Geschenke sollte man erst überreichen, wenn 
man den Gesprächspartner kennengelernt hat; am 
besten wäre dann etwas typisch Deutsches . 

10. Berücksichtigen Sie bei der Planung, daß Ihre Termi­
ne nicht zu dicht gedrängt sind;japanische Großstäd­
te wie Tokyo und Osaka haben - abgesehen von dem 
fiir Besucher verwirrenden Orientierungssystem -
eine derartige Ausdehnung, daß man den Zeitauf­
wand fiir die Fahrten zu den verschiedenen Bespre­
chungsorten nicht zu knapp bemessen darf.5 

Auf dieser Grundl~ge kann auch mit dem japanischen 
Partner eine Kooperation in Drittländern aufgebaut wer­
den . Die deutsche Wirtschaft wird sicherlich durch eine 
erfolgreiche Präsenz in japan das notwendige Vertrau­
en in Südostasien erwecken. 
Der Markt injapan ist sehr hart, oft unübersichtlich und 
durch schnelle Veränderungen gekennzeichnet, aber 
trotzdem erfolgversprechend. Daraus kann gefolgert 
werden, daß, wer den anspruchsvollen Wettbewerb des 
japanischen Marktes erfolgreich bestanden hat, auch 
überall in Asien selbstbewußt auftreten kann . Bei die­
ser Bedeutung des japanischen Marktes wäre es kurz­
sichtig, eine Asienstrategie ohne die Berücksichtigung 
japans aufzubauen. In Analogie dazu würde wahrschein­
lich auch kein Unternehmen eine Europastrategie ohne 
Beachtung des deutschen Marktes entwickeln. 
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