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Erfahrungen bei einer Marktrecherche in Vietnam 

Sandra Kühn 

Vorstellung des Unternehmens DRE/CON 
Großwölzlager GmbH 

Die Firma DRE/CO N Großwälzlager GmbH Eberswalde 
ist eines der mittelständischen Unternehmen, welches 
den Mut bes itzt, den großen Schritt nach Asien zu wa­
gen. Als sogenannter "Zentraler Fertiger deckte de r 
ehemals eigenständiger Bereich der Kranbau Eberswalde 
GmbH , zugehörig dem damaligen Kombinat TAKRAF, 
den gesamte Bedarf an Drehverbindungen (DV) und Seil­
roll en (SR) auf dem Gebiet der neuen Bundesländer ab. 
Im jahre 1962 entstand die Fertigungsstätte zur se ri en­
mäßi gen Produktion von zweireihigen Kugeldrehver­
bindungen in Eberswalde. 
Im Kranbau Eberswalde wurde die Fertigung für Groß­
wälzlager (GWL) einge ri chtet, die zentral Kir all e Kun­
den in der ehemaligen DDR produzierte. Das Fertigungs­
volumen betrug etwa 4.500 Stück pro jahr. Seit Aufnah­
me der GWL-Fertigung wurden bis zum gegenwärtigen 
Zeitpunkt mehr als 95.000 GWL ausgeliefert. Der Um­
satz hat sich in den letzten jahren so entwi ckelt, daß 
mittl erweile 75 Mitarbeiter beschäftigt sind . Modern­
ste technische Einrichtungen - CNC gesteuerte Produk­
tionsanlagen, leistungsfci hige Hard- und Software - und 
35 jahre Erfahrung als größter Zulieferer der Förder­
technik in Deutschland sind die Gewähr Kir technisches 
Know-how und erstklassigen Qualitätsstandard. 

Beschreibung der AufgabensteIlung 

Mein Diplomthema lautete: "Erschließung des vietname­
sischen Marktes flir einmittelsüindisches Unternehmen 
- DRE/CON Großwälzlager GmbH in Eberswalde" . Die­
se Arbeit enthält eine Zusammenstellung der aktuellen 
Wirtschaftsdaten zur Erschließung des vietnamesischen 
Marktes. Die Diplomarbeit ist speziell für das Unternehmen 
DRE/CON in Eberswalde geschrieben, welches unter an­
derem Großwälzlager herstellt, di e man z. B. in Kränen 
finden kann. Bei der Bearbeitung wurde auch auf die Ein­
satzgebiete der Wälzlager eingegangen, da sich hier der 
Ansatzpunkt flir den Export ergibt. 
Das Zie l war es, dem Anwender ein Instrument in die 
Hand zu geben, das ihm einen Überblick über die Ab­
satzchancen eines bestimmten Produkts auf dem viet­
namesischen Markt, über mögli che Probleme (z. B. Zo ll­
bestimmungen) und über den Umgang mit vietnamesi­
schen Geschäftspartnern verschafft. 
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Herangehensweise 

Um dem Leser die AufgabensteIlung zu verdeutlichen, 
habe ich in meiner Diplomarbeit das Unternehmen vor­
gestellt und die Produkte beschrieben. Wenn man die­
se Produkte auf dem Ex portmarkt vertreiben möchte , 
muß man wissen, wo diese verwendet werden. Darauf 
wurde besonders eingegangen, weil das auch gleichze i­
tig der Ansatzpunkt ist, Großwälzlager in Vietnam zu 
verkaufen. Um e ine Marktrecherche durchführen zu 
können, muß man die Produkte des Unternehmens ken­
nen. Hierzu absolvierte ich ein vierwöchiges Praktikum 
in der DR E/CON Großwälzlager GmbH . 
Nachdem die Wirtschaftszweige in Vietnam herausge­
arbeitet wurden, die diese Produkte benötigen, brauch­
te man genauere Informationen über diese Wirtschafts­
zweige. Die besten Informationen habe ich aus der Zeit­
schrift "Asien spez ial" und aus dem Internet recher­
chiert . Es ist beachtlich, wie viele gute Unterlagen man 
dort bekommt, wenn man viel Zeit mitbringt und die 
engli sche Sprache beherrscht . 
Nach der Auswertung der Unte rl agen trat ich mein e 
Reise nach Vietnam an. Der Flug wurde von dem Unter­
nehm en finanzi e rt, all e anderen anfall ende n Kosten 
mu ßte ich se lber tragen. Ich besuchte Unternehmen 
(überwiegend in Hanoi) , um die Produkte des Unterneh­
mens DRE/CO N vorzustellen . Die Unternehmen ze igten 
großes Interesse , als ich sagte, daß die DRE/CON noch 
keine Niederlassung in Vietnam hat . Ich le rnte se hr 
schn ell, daß vietnamesische Unternehmen sehr ge rn 
deutsche Produkte kaufen, auch dann noch, wenn die­
se 10 % teurer sind als z. B. di e dort weit verbreiteten 
japanischen Güter. "Deutsche Güter haben eine beson­
ders gute Qualität" - habe ich dort sehr oft gehört!!! 

Beschreibung des vietnamesischen Marktes 

Dank der im jahre 1986 gesta rtete n und unter dem 
Namen "Doi Moi" bekanntgewordenen Politik der wirt­
schaftli chen Reformen und der schrittweisen Liberalisie­
rung des Außenhandels, hat sich Vietnam in den zurück­
li egenden jahren Kir ausländische Firmen zusehends zu 
einem attraktiven und zukunftsträchtigen Markt entwik­
kelt. Das Land, das fi'i.iher wegen der besonderen politi­
schen Beziehungen zur ehemaligen UdSSR im wesent­
lichen Kom pensationsgeschäfte mit StaatshandeIslän­
dern durchflihrte , wickelt heute etwa 90 96 se ines Au­
ßenhandels mit asiatischen und west li chen Ländern ab. 
Nach jahren des Krieges und der politischen Iso li erung 
setzt die Führung in Hanoi eindeutig auf die Kräfte des 
freien Marktes und unternimmt nachhaltige Schritte zur 
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Förderung der Privatinitiative . Im Zuge der Dezentrali­
sierung des Wirtschaftslebens haben die einzelnen Be­
triebe grundsätz lich das Recht, ihre unternehmerischen 
Entscheidungen eigenständig ZlI treffen und entspre­
chencle Verträge abZllschließen. 
Nach der schrittweisen Einfiihrung marktwirtschaftli ­
cher Methoden und der Liberalisierung des Außenhan­
dels durchläuft Vietnam einen wirtschaftlichen und ge­
se ll schaftli chen Transformationsp rozeß, der auch im 
täglichen Leben nicht ZlI übersehen ist. 
Waren noch vor wenigen Jahren die Straßen von Ho-Chi­
Minh-Stadt (Saigon) und Hanoi mit Fahrrädern überfüllt, 
deren Fahrer vornehmlich dunkelgrüne , graue und 
schwarze Kleidung trugen, bestimmen heute Motorrä­
der das Straßenbild, die demonstrativ und mit viel Liirm 
abendlich durch die vietnamesischen Metropolen "don­
nern" und das neue Lebensgefühl der Jugend symboli­
sieren. Die ZlInehmend freundlicheren Farbtöne im Stra­
ßenbild beziehen sich keineswegs nur auf die leuchten­
den Reklametafeln an el en wichtigen StraßenkreuZlln­
gen. Auch modische und ausgefallene Kleidung erfreut 
sich wachsender Beliebtheit. Die Zahl der Pkw's ste igt 
spürbar, und die Nachfrage nach langlebigen Konsum­
gütern (z. B. elektri sche Haushaltsge räte) zeigt einen 
deutlichen Anstieg. Inzwischen bes itzt in Ho-Chi-Minh­
Stadt mehr als die Hälfte der privaten Haushalte Fern­
sehgeriite und Motorräder. Auffällig ist ferner, daß zwi­
schen den Händlern derse lben Produktgruppe, die ge­
wöhnlich in ein und demselben Stadtteil operieren, 
keine sichtbare Konkurrenz ex istiert. Sie verkaufen ihre 
Produkte wie z. B. Taschen, Schuhe, Kinderkl eidung 
oder Hüte immer in verschiedenen Straßen, aber Stand 
an Stand. Alle Händler haben die gleichen Produkte. Die 
Straßen werden auch nach den Gütern genannt, welche 
in ihnen verkauft werden, also Hutstraße, Schuhstraße 
etc. Die Preise sind in der Regel einheitlich und wenig 
fl ex ibel. 

Erfahrungen bei der Verkaufsverhandlung 

Wegen der z. T. sehr unterschiedli chen Lebenseinstel­
lungen und Mentalität hat der deutsche Geschäftsmann 
beim Umgang mit vietnamesischen Partnern bestimm­
te Verhaltensregeln ZlI beachten . Grundsätzlich gilt in 
Vi etnam , wie auch in vielen anderen as iatischen Län­
dern, daß Arroganz, Überheblichkeit und Besserwisse­
rei nicht geschätzt werden. Gefragt sind vielmehr Höf­
li chkeit, Verständnis uncl Einfiihlungsvermögen in eine 
andere Denkweise . 
Erste Kontakte ZlI vietnamesischen Geschäftspartnern 
werden gewöhnlich auf Markterkundungs reisen, Mes­
sen oder durch die Vermittlung bestimmter Institutio­
nen, wie die vietnamesische Industri e- und Handelskam­
mer oder von der Technology & Trade Consulting Inter­
national (TTCl), hergeste llt . 
Die Kontaktaufnahme über individuell e Werbeinserate 
oder Direktanschrift ist ebenso möglich, doch wenig er­
fol gversprechend. Bei einer schriftlichen Präsentation , 
die - wenn nicht in Vietnamesisch - in engli scher oder 
fi'anzösischer Sprache erfo lgen sollte, sind in mögli chst 
anschaulicher Form die Tätigkeit des eigenen Unterneh-
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mens darzu stell en und über das angebotene Produkt 
oder die Dienstleistungen Informationen ZlI unterbrei­
ten. Zusammen mit einem Schreiben sollten mögli chst 
auch Firmenprospeke (unbedingt in Engli sch oder in vi­
etnamesischer ÜbersetZlIng) bereitgestellt werden. 

1. Über Verhandlungsmentalität Berater zuziehen 

Gesprächste rmine sollten vorzugsweise per Brief, Tele­
fax oder Telex angekündigt werden. Telefonische Ter­
minverei nbarungen erscheinen nicht besonders geeig­
net, da im Vorfeld u. a. sprachli che Verständigungs­
schwi erigkeiten auftreten können. 
Termine werden meistens fiir den Vormittag vereinbart, 
wobei man damit rechnen mu ß, ggf bere its um 8 Uhr 
einen Termin ZlI erhalten . Vor solchen Gesprächen er­
scheint es ratsam, einen vertrauenswürdigen loka len 
Berater in die Vorbereitungen mit ein zubeziehen. Ein 
Consul tant bzw. erfahrener Landesken ner kann nicht 
nur interessante Marktinformationen bereitstellen, son­
dern unter Berücksichtigung der besonderen Landes­
mentalität und der Kulturnormen wertvolle Ratschläge 
fiir die Verhandlungsfiihrung mit Partnern geben. 
Der deutsche Partner hat sich darauf einZlIstelIen , daß 
e r beim erste n persö nlichen Kontakt meiste ns nicht 
Entscheidungsträgern gegenübersitzt . Insbesondere in 
staatlichen Stellen ist deswegen oft ein "Nachfassen" auf 
höherer Ebene empfehl enswert. Bei vielen größeren 
Staatsunternehmen ist nicht selten der "zweite Mann" 
bzw. Vizedirektor der kompetenteste Gesprächspartner. 
Während di e Direktoren des öfte ren aufg rund ihrer 
politischen Ausrichtung und Zugehörigkeit ZlIr Kommu­
nistischen Partei ei ne leitende Position halten, ve rfügen 
di e Stellvertreter über mehr Sachkenntni s und techni­
sches Wissen. 

Der deutsche Geschäftsmann sollte auch in Vietnam ZlI 
se inen Terminen pünktlich erscheinen. Es ist keine Sel­
tenheit, daß vietnamesische Gesprächspartner ZlI den 
Gesprächen bzw. Verhandlungen ohne Jackett (z. T. auch 
ohne Krawatte) kommen. Bei Verhandlungen auf hoher 
Ebene so llten jedoch Jacketts bzw. Anzüge getragen 
werden. Wegen der größtenteil s unerfreulichen Erfah­
rungen aus der Zeit der soziali stischen Planwirtschaft 
sind Vietnamesen gegenüber Versprechungen grund­
sätzli ch mißtrauisch . Ausländische Partner mü ssen ih­
nen genügend Zeit und Gelegenheiten bieten, damit sie 
ZlI der Überzeugung gelangen, daß ihr Geschäftspart­
ner vertrauenswürdig und verläßlich ist . Vietnamesen 
haben ei ne komplizierte, für westliche Menschen oft 
schwer verständliche Denkweise und sind gute Beob­
achter. Emotionale Regunge n und Gefii hl e, die dem 
unerfahrenen ausländischen Besucher oft un ter dem 
Deckmantel der Höflichkeit und Freundli chkeit verbor­
gen bleiben, prägen nicht se lten auch das Verhalten im 
Geschäfts leben. Es ist u. a. stets darauf ZlI achten, daß 
der vietnamesische Partner nicht den Eindruck erhält, 
"sein Gesicht ZlI verlieren". Ein Vietnamese, de r vor 
se inen Mitarbeitern oder Geschäftsfreunden bloßge­
stellt wird, muß fiir alle Ze iten mit dem Verlust seiner 
Autorität rechnen, was tiefgreifende persönliche und 
berufliche Konsequenzen haben kann. 
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2. Mit Geduld Präsentation abwarten 

Eine de r Grundtuge nde n be im Umgang mit vietname­
sische n Geschä ftspartne rn ist Geduld , di e viele Proble­
me löst . Ferne r e rl e ichte rn e ine positive Grun de inste I­
lung sowie di e Be re itschaft, di e vietnamesische Kultur, 
Gese ll schaft und Sprache zu ve rstehe n, di e Gesclüifts­
bez iehungen. 
Die Verhandlungen beginne n i. d . R. in e ine r formell en 
At mosphäre . Deta illi e rte re Fragen we rd en späte r erö r­
te rt. Ges präche, vor all em in de r e rsten Phase , werd en 
häufi g ni cht in Di alogfo rm , sond e rn als Präsentati o n 
gefli hrt, be i denen de r Vo rtrage nde nach Mögli chkeit 
nicht unterb rochen we rde n sollte. Gewöhnli ch beginnt 
di e vi e tnamesische Se ite mit dem Ges präch, inde m ein 
einfiihrender Vortrag über di e e igene Tätigkeit e rfolgt. 
Vi etnamesen sind allgemein gute Redne r, di e di e gesam­
te zu r Verfligung stehe nde Ze it ausschöpfe n, um sich zu 
präsent ie re n. 
Nach de r e inführende n Darst ellung durch di e vi e tna­
mes ische Se ite soll te de r deutsche Partne r in kn apper 
und anschauli che r Fo rm e in Bild von se inem Unte rn eh­
me n ve rmitte ln. Dab e i so llte n me hre re a nst e he nd e 
Frage n zug le ich vo rgebracht werde n . Entsprechende 
Antwo rte n zu de n e in ze lne n Frage n e rfo lgen me ist 
späte r. St eht de r auslä ndi sche Besuche r unter de m Ein­
druck, daß der vie tnam es ische Partner bestimmten Fra­
gen ausweicht, so kann di es mehre re Gründe habe n: 
De r vietnames ische Pa rtner ni cht di e gee ignete Pe rson, 
di e geste llte n Frage n zu beantwo rte n , e r hat ke in e 
Antworte n, er wurde nach vertrauli che n Informatio nen 

gefragt. 

3. "Positives" hervorheben, Einladungen aussprechen 

Grundsätzli ch ist zu beachte n, da ß in der vi e tnames i­
schen Sprache Antworten ste ts im pos it iven Si nne for­
muli ert we rd en; di e Be nutzung vo n negativen Wö rte rn 
ist ni cht übli ch . We nn Vietnamesen "It's no proble m" 
sage n, me in en sie in Wirkli chke it sehr oft "No, it 's a 
proble m". Um e ine negative Antwort auch als so lche 
ide ntifizi eren zu könne n, bedarf es somit e ine r beson­
dere n bzw. umgekehrten Fragestellung , um eve ntuell e 
Mißve rständni sse zu ve rme iden. Darüb er hinaus wird 
des ö fteren beobachte t , daß Vi e tnamesen Ve rsprechun­
ge n machen oder ga r le ichtfe rti g Ve rpfli chtunge n e in­
gehe n, ohne a ll e Auswirkunge n ihrer Zusagen zu e rken­
nen und di e Kompl exität e ines Sachverhaltes zu durch­

blicke n. 

Be i de n Gesprächen sitzen sich di e Hauptpersone n be i­
de r Se iten an e ine m Konferenzti sch direkt gegenübe r. 
We itere Personen, di e de n Verhandlunge n be iwo hnen, 
ne hme n jeweil s rechts und links de r Hauptpe rsone n 
ihren Platz e in . Auch bei ungünstigem Gesprächsablauf 
sollte der ausländi sche Besucher negative Bemerkunge n 
und Reaktionen unterl assen. Von besonderer Bedeutung 
ist bei Verhandlungen di e Ro lle des Do lmetschers. Es 
e rsche in t e mpfe hle nswert , zu de n Ges prächen e ine n 
Do lmetscher he ranzuziehe n, de r einem schon vertraut 
ist und mi t de m man be re its früh e r gut zusamme nge­
arbe ite t hat. 
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Fe rner ist es ratsam, wä hrend der Gespräche Notize n zu 
machen, da di es g roßes In te resse signclli siert und di e 
Gege nse ite gene igt macht , deta ill ie rte re In fo rmatione n 
zu anstehenden Projekten zu unterbre ite n. 
Es ist übli ch, be im ersten pe rsö nli chen Treffen Vis ite n­
karte n auszutausche n. Fe rn er so llte der Besucher in der 
Lage se in , e inige Prospekte und Muste r seiner Produk­
te vorzulegen. Di e Begrü ßung e rfo lgt i. d . R. durch Hän­
deschütteln . Kle ine re Werbe- oder Gastgeschenke (z. B. 
Kalend er, Whiskey) we rde n gerne angeno mmen . Auch 
Humor ist gefragt, so lange keine persönli chen Be le idi ­
gungen e int re ten. 
Di e Höfli chke it ge bi etet es, di e vietnames ische n Ge­
schäftspartne r zu e ine m Lunch ode r Dinner e inzulade n. 
Die Annahme so lche r Einladungen ka nn allgeme in als 
ein günstiges Ze ichen fiir di e zu künft ige Zusamme nar­
beit gewertet we rd en. Es kann davon ausgegangen wer­
de n, daß auch der vi e tnamesische Partne r entsprechen­
de Einladungen ausspricht. Solche Zusammenkünfte fin­
de n gewö hnlich ohne Ehepartne r statt. Die Abe ndessen 
dauern i. d . R. ni cht sehr lange. Al s Ze itdauer fiir e in Din­
ne r können zwe i Stunden angesetzt we rd en (vo rzugs­
weise zwische n 19 und 2 1 Uhr) . 

6.4 Faktoren, die beim Kauf entscheiden können 

Wenn auch Pre ise , techni sche Deta il s sowie Frage n des 
Afte r-Sa les-Servi ce (Repara t ur, Wartung, Ersatzte ilve r­
so rgun g , Ga ra nt ie n) be i de n Ve rkaufsve rh a ndlungen 
e ine w ichtige Ro ll e spi e le n , ko nze nt ri eren s ich di e 
Schw ieri gke ite n me ist auf Finanzie rungs proble me, da 
sich di e Mögli chke iten de r vi etnamesische n Se ite oft in 
engen Gre nze n halte n . Vi e le vie tna mes ische Firme n­
vertre ter habe n di e Einste llung, daß deljenige , de r et­
was ve rkaufe n will , auch fli r die Finanzierung zu so rge n 
hat . Auch we nn di e techni schen Vo rte il e e ines Produ k­
tes gegenübe r Konkurre nza ngeboten ni cht oft ge nug 
betont werden könne n, ist di e Un terbre itung günstiger 
Finanzierungs pakete in vielen Fä ll e n e in we itaus wi rk­
sameres Instrument der Entsche idungsbee influssung im 
Sinne des Li eferanten. 
Einige deutsche Li efe rante n w e isen be i Ve rkaufsve r­
handlungen mit vi etnames ischen Firmen darauf hin , daß 
der angebotene Maschine ntyp (z. B. bestimmte Textil­
und Konfe kt io nsmaschinen) in der VR China (noch) ni cht 
ex isti e rt, was offensicht lich stark bee indru ckt und als 
Ze iche n hohe r Techn o log ie gewertet wird. De utsche 
Maschinen e rfreuen sich a llgemein e iner ho hen We rt­
schätzu ng. 
Außerde m e rh ö he n d ive rse and e re Unterstü tz ungs­
maßnahmen des ausländi sche n Partners di e Quali tä t der 
Kooperatio n. So kö nne n s ich z. B. di e Ausbildung vo n 
vie tnames ischen Mitarb eitern in deutschen Betri eben, 
Unterstützung bei Messebete iligunge n und andere We r­
be hil fe n als nützli che Maß nahme n zur Inte nsivie rung 
de r Zusammenarbeit e rweise n. 

7 Schlußbemerkung 

Vi etnam hat s ich in den ve rgangene n Jahren wirtschaft­
li ch sehr schne ll e ntwi ckelt, w e nn man bedenkt , daß 
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1979 noch ein Krieg gegen die Chinesen stattfand. Trotz 
der schnellen Entwicklung ist in Vietnam noch sehr viel 
zu tun: angefangen mit der Verbesserung und dem Bau 
von Straßen über die Restaurierung von Gebäuden bis 
hin zur Stabilisierung der Stromversorgung. 
Vietnam ist ein großer Absatzmarkt fiir Großwälzlager 
(GWL), die z. B. in Kränen oder Baggern zu finden sind. 
Diese werden überall dort gebraucht, wo gebaut wird 
- es scheint fast alles modernisierungsbedürftig. 
Trotz des hohen Bedarfs an GWL ist es für ein deutsches 
mittelständisches Unternehmen sehr schwierig, ohne 
vietnamesische Unterstützung Käufer zu finden. Das 
sollte aber nicht abschrecken! Man darf nicht noch mehr 
Zeit verlieren, diesen gewinnbringenden Schritt in den 
neuen Markt zu wagen. Es ist schon viel zu viel Zeit 
verstrichen. Wenn man noch länger wartet, ist der Markt 
dort genauso gesättigt wie in Deutschland. Andere Län­
der, z. B. Japan, die USA, aber auch Länder wie Schwe­
den, haben das schon viel früher erkannt und sich be­
reits einen Marktvorteil in Vietnam gesichert. 

Die kostengünstigste und am meisten Erfolg verspre­
chende Alternative fiir die DRE/CON ist der Einstieg in 
ein Pooling, der von der TTCI Hanoi Ltd. angeboten 
wird . 
Für eine ständige Marktbeobachtung und gezielte Kun­
denpflege ist die Einschaltung eines lokalen Vertreters 
bzw. die Einrichtung eines Repräsentationsbüros in Ho­
Chi-Minh-Stadt (Saigon) und/oder Hanoi von großer 
Bedeutung. 
Dieser Firmenpool wird der DRE/CON in Vietnam den 
Einstieg erleichtern und eine Repräsentanz in Vietnam 
darstellen. Das Vertretungsbüro mit guten Beziehungen 
zu maßgeblichen Stellen und Personen kann nicht nur 
aktuelle Informationen zu Investitionsprojekten und zur 
Bedarfslage einholen, sondern es können über dieses 
auch Verhandlungen gefiihrt und Lieferverträge vorbe­
reitet werden. 
Eine Einbeziehung guter lokaler Berater in die Vertrags­
verhandlungen hilft ferner, Schwierigkeiten zu überwin­
den, die durch unterschiedliche Mentalitäten entstehen 
und vermeidbare Mißverständnisse verursachen kön­
nen. 

Das Studium an der Technischen Fachhochschule war fiir 
mich ein voller Erfolg. Hier wurden mir die Türen zu den 
asiatischen Märkten durch die Unterstützung der Do­
zenten geöffnet. Das Studium, das sehr praxisbezogen 
war, endete mit der Diplomarbeit, die ich hier kurz vor­
gestellt habe. Rückblickend würde ich mich immer wie­
der fiir diese Fachhochschule - auf keinen Fall für eine 
Universität - und fiir Internationales Marketing als 
Spezialisierungsfach entscheiden. 
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