Wissenschaftliche Beitrige 1/1998

Technische Fachhochschule Wildau

Erfahrungen bei einer Marktrecherche in Vietnam

Sandra Kiihn

Vorstellung des Unternehmens DRE/CON
Grofiwalzlager GmbH

Die Firma DRE/CON GroRwilzlager GmbH Eberswalde
ist eines der mittelstindischen Unternehmen, welches
den Mut besitzt, den grofRen Schritt nach Asien zu wa-
gen. Als sogenannter ,Zentraler Fertiger deckte der
ehemals eigenstiindiger Bereich der Kranbau Eberswalde
GmbH, zugehorig dem damaligen Kombinat TAKRAF,
den gesamte Bedarfan Drehverbindungen (DV) und Seil-
rollen (SR) auf dem Gebiet der neuen Bundesldnder ab.
Im Jahre 1962 entstand die Fertigungsstitte zur serien-
miligen Produktion von zweireihigen Kugeldrehver-
bindungen in Eberswalde.

Im Kranbau Eberswalde wurde die Fertigung fiir Grol3-
wilzlager (GWL) eingerichtet, die zentral fiir alle Kun-
denin der ehemaligen DDR produzierte. Das Fertigungs-
volumen betrug etwa 4.500 Stiick pro Jahr. Seit Aufnah-
me der GWL-Fertigung wurden bis zum gegenwirtigen
Zeitpunkt mehr als 95.000 GWL ausgeliefert. Der Um-
satz hat sich in den letzten Jahren so entwickelt, daf}
mittlerweile 75 Mitarbeiter beschiftigt sind. Modern-
ste technische Einrichtungen — CNC gesteuerte Produk-
tionsanlagen, leistungsfihige Hard- und Software — und
35 Jahre Erfahrung als grofRter Zulieferer der Forder-
technik in Deutschland sind die Gewidhr fiir technisches
Know-how und erstklassigen Qualitdtsstandard.

Beschreibung der Aufgabenstellung

Mein Diplomthema lautete: ,ErschlieBung des vietname-
sischen Marktes fiir ein mittelstindisches Unternehmen
— DRE/CON GroRwilzlager GmbH in Eberswalde®. Die-
se Arbeit enthilt eine Zusammenstellung der aktuellen
Wirtschaftsdaten zur Erschliefbung des vietnamesischen
Marktes. Die Diplomarbeit ist speziell flir das Unternehmen
DRE/CON in Eberswalde geschrieben, welches unter an-
derem GroRwilzlager herstellt, die man z. B. in Kridnen
finden kann. Bei der Bearbeitung wurde auch auf die Ein-
satzgebiete der Wiilzlager eingegangen, da sich hier der
Ansatzpunkt fiir den Export ergibt.

Das Ziel war es, dem Anwender ein Instrument in die
Hand zu geben, das ihm einen Uberblick iiber die Ab-
satzchancen eines bestimmten Produkts auf dem viet-
namesischen Markt, iiber mogliche Probleme (z. B. Zoll-
bestimmungen) und iiber den Umgang mit vietnamesi-
schen Geschiftspartnern verschafft.
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Herangehensweise

Um dem Leser die Aufgabenstellung zu verdeutlichen,
habe ich in meiner Diplomarbeit das Unternehmen vor-
gestellt und die Produkte beschrieben. Wenn man die-
se Produkte auf dem Exportmarkt vertreiben mochte,

mul man wissen, wo diese verwendet werden. Darauf

wurde besonders eingegangen, weil das auch gleichzei-
tig der Ansatzpunkt ist, GroRBwilzlager in Vietham zu
verkaufen. Um eine Marktrecherche durchfiihren zu
konnen, muff man die Produkte des Unternehmens ken-
nen. Hierzu absolvierte ich ein vierwochiges Praktikum
in der DRE/CON GroRwilzlager GmbH.

Nachdem die Wirtschaftszweige in Vietnam herausge-
arbeitet wurden, die diese Produkte bendtigen, brauch-
te man genauere Informationen tiber diese Wirtschafts-
zweige. Die besten Informationen habe ich aus der Zeit-
schrift ,Asien spezial” und aus dem Internet recher-
chiert. Es ist beachtlich, wie viele gute Unterlagen man
dort bekommt, wenn man viel Zeit mitbringt und die
englische Sprache beherrscht.

Nach der Auswertung der Unterlagen trat ich meine
Reise nach Vietnam an. Der Flug wurde von dem Unter-
nehmen finanziert, alle anderen anfallenden Kosten
mufte ich selber tragen. Ich besuchte Unternehmen
(iiberwiegend in Hanoi), um die Produkte des Unterneh-
mens DRE/CON vorzustellen. Die Unternehmen zeigten
grolles Interesse, als ich sagte, daR die DRE/CON noch
keine Niederlassung in Vietnam hat. Ich lernte sehr
schnell, dal vietnamesische Unternehmen sehr gern
deutsche Produkte kaufen, auch dann noch, wenn die-
se 10 % teurer sind als z. B. die dort weit verbreiteten
japanischen Giiter. ,,Deutsche Giiter haben eine beson-
ders gute Qualitdt” — habe ich dort sehr oft gehort!!!

Beschreibung des vietnamesischen Marktes

Dank der im Jahre 1986 gestarteten und unter dem
Namen ,Doi Moi"* bekanntgewordenen Politik der wirt-
schaftlichen Reformen und der schrittweisen Liberalisie-
rung des AuRenhandels, hat sich Vietnam in den zuriick-
liegenden Jahren fiir ausldndische Firmen zusehends zu
einem attraktiven und zukunftstrichtigen Markt entwik-
kelt. Das Land, das friiher wegen der besonderen politi-
schen Beziehungen zur ehemaligen UdSSR im wesent-
lichen Kompensationsgeschifte mit Staatshandelslin-
dern durchfiihrte, wickelt heute etwa 90 % seines Au-
Renhandels mit asiatischen und westlichen Lindern ab.
Nach Jahren des Krieges und der politischen Isolierung
setzt die Fiihrung in Hanoi eindeutig auf die Krifte des
freien Marktes und unternimmt nachhaltige Schritte zur
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Forderung der Privatinitiative. Im Zuge der Dezentrali-
sierung des Wirtschaftslebens haben die einzelnen Be-
triebe grundsétzlich das Recht, ihre unternehmerischen
Entscheidungen eigenstindig zu treffen und entspre-
chende Vertrige abzuschlielRen.

Nach der schrittweisen Einfiihrung marktwirtschaftli-
cher Methoden und der Liberalisierung des Aullenhan-
dels durchlduft Vietnam einen wirtschaftlichen und ge-
sellschaftlichen TransformationsprozeR, der auch im
taglichen Leben nicht zu iibersehen ist.

Waren noch vor wenigen Jahren die Stralien von Ho-Chi-
Minh-Stadt (Saigon) und Hanoi mit Fahrréidern iiberfiillt,
deren Fahrer vornehmlich dunkelgriine, graue und
schwarze Kleidung trugen, bestimmen heute Motorri-
der das Strallenbild, die demonstrativ und mit viel Lirm
abendlich durch die viethamesischen Metropolen ,,don-
nern* und das neue Lebensgefiihl der Jugend symboli-
sieren. Die zunehmend freundlicheren Farbtone im Stra-
Benbild beziehen sich keineswegs nur auf die leuchten-
den Reklametafeln an den wichtigen Straenkreuzun-
gen. Auch modische und ausgefallene Kleidung erfreut
sich wachsender Beliebtheit. Die Zahl der Pkw's steigt
spiirbar, und die Nachfrage nach langlebigen Konsum-
glitern (z. B. elektrische Haushaltsgerite) zeigt einen
deutlichen Anstieg. Inzwischen besitzt in Ho-Chi-Minh-
Stadt mehr als die Hilfte der privaten Haushalte Fern-
sehgerdte und Motorrdder. Auffillig ist ferner, dald zwi-
schen den Hindlern derselben Produktgruppe, die ge-
wohnlich in ein und demselben Stadtteil operieren,
keine sichtbare Konkurrenz existiert. Sie verkaufen ihre
Produkte wie z. B. Taschen, Schuhe, Kinderkleidung
oder Hiite immer in verschiedenen StralRen, aber Stand
an Stand. Alle Handler haben die gleichen Produkte. Die
Stralien werden auch nach den Giitern genannt, welche
in ihnen verkauft werden, also HutstraRe, SchuhstralRe
etc. Die Preise sind in der Regel einheitlich und wenig
flexibel.

Erfahrungen bei der Verkaufsverhandlung

Wegen der z. T. sehr unterschiedlichen Lebenseinstel-
lungen und Mentalitdt hat der deutsche Geschiftsmann
beim Umgang mit vietnamesischen Partnern bestimm-
te Verhaltensregeln zu beachten. Grundsitzlich gilt in
Vietnam, wie auch in vielen anderen asiatischen Lin-
dern, daR Arroganz, Uberheblichkeit und Besserwisse-
rei nicht geschitzt werden. Gefragt sind vielmehr Hof-
lichkeit, Verstdndnis und Einfiihlungsvermégen in eine
andere Denkweise.

Erste Kontakte zu vietnamesischen Geschiiftspartnern
werden gewohnlich auf Markterkundungsreisen, Mes-
sen oder durch die Vermittlung bestimmter Institutio-
nen, wie die vietnamesische Industrie- und Handelskam-
mer oder von der Technology & Trade Consulting Inter-
national (TTCI), hergestellt.

Die Kontaktaufnahme iiber individuelle Werbeinserate
oder Direktanschrift ist ebenso méglich, doch wenig er-
folgversprechend. Bei einer schriftlichen Prasentation,
die — wenn nicht in Vietnamesisch — in englischer oder
franzosischer Sprache erfolgen sollte, sind in moglichst
anschaulicher Form die Titigkeit des eigenen Unterneh-
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mens darzustellen und iiber das angebotene Produkt
oder die Dienstleistungen Informationen zu unterbrei-
ten. Zusammen mit einem Schreiben sollten moglichst
auch Firmenprospeke (unbedingt in Englisch oder in vi-
etnamesischer Ubersetzung) bereitgestellt werden.

1. Uber Verhandlungsmentalitit Berater zuziehen

Gespréchstermine sollten vorzugsweise per Brief, Tele-
fax oder Telex angekiindigt werden. Telefonische Ter-
minvereinbarungen erscheinen nicht besonders geeig-
net, da im Vorfeld u. a. sprachliche Verstindigungs-
schwierigkeiten auftreten konnen,

Termine werden meistens fiir den Vormittag vereinbart,
wobei man damit rechnen mul, ggf. bereits um 8 Uhr
einen Termin zu erhalten. Vor solchen Gesprichen er-
scheint es ratsam, einen vertrauenswiirdigen lokalen
Berater in die Vorbereitungen mit einzubeziehen. Ein
Consultant bzw. erfahrener Landeskenner kann nicht
nur interessante Marktinformationen bereitstellen, son-
dern unter Beriicksichtigung der besonderen Landes-
mentalitit und der Kulturnormen wertvolle Ratschlige
fiir die Verhandlungsfiihrung mit Partnern geben.

Der deutsche Partner hat sich darauf einzustellen, daf3
er beim ersten persiénlichen Kontakt meistens nicht
Entscheidungstrigern gegeniibersitzt. Insbesondere in
staatlichen Stellen ist deswegen oft ein ,,Nachfassen™ auf
hoherer Ebene empfehlenswert. Bei vielen groReren
Staatsunternehmen ist nicht selten der ,zweite Mann"
bzw. Vizedirektor der kompetenteste Gespriichspartner.
Wihrend die Direktoren des 6fteren aufgrund ihrer
politischen Ausrichtung und Zugehéorigkeit zur Kommu-
nistischen Partei eine leitende Position halten, verfligen
die Stellvertreter iiber mehr Sachkenntnis und techni-
sches Wissen.

Der deutsche Geschiftsmann sollte auch in Vietnam zu
seinen Terminen piinktlich erscheinen. Es ist keine Sel-
tenheit, dalk vietnamesische Gesprichspartner zu den
Gesprichen bzw. Verhandlungen ohne Jackett (z. T. auch
ohne Krawatte) kommen. Bei Verhandlungen auf hoher
Ebene sollten jedoch Jacketts bzw. Anziige getragen
werden. Wegen der grélStenteils unerfreulichen Erfah-
rungen aus der Zeit der sozialistischen Planwirtschaft
sind Vietnamesen gegeniiber Versprechungen grund-
sdtzlich milltrauisch. Auslindische Partner miissen ih-
nen geniigend Zeit und Gelegenheiten bieten, damit sie
zu der Uberzeugung gelangen, daR ihr Geschiftspart-
ner vertrauenswiirdig und verldRlich ist. Vietnamesen
haben eine komplizierte, fiir westliche Menschen oft
schwer verstindliche Denkweise und sind gute Beob-
achter. Emotionale Regungen und Gefiihle, die dem
unerfahrenen ausldndischen Besucher oft unter dem
Deckmantel der Hoflichkeit und Freundlichkeit verbor-
gen bleiben, priagen nicht selten auch das Verhalten im
Geschiftsleben. Es ist u. a. stets darauf zu achten, daRR
der vietnamesische Partner nicht den Eindruck erhilt,
wsein Gesicht zu verlieren®. Ein Vietnamese, der vor
seinen Mitarbeitern oder Geschiftsfreunden bloRge-
stellt wird, mul fiir alle Zeiten mit dem Verlust seiner
Autoritdt rechnen, was tiefgreifende personliche und
berufliche Konsequenzen haben kann.
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2. Mit Geduld Priasentation abwarten

Eine der Grundtugenden beim Umgang mit vietname-
sischen Geschiftspartnern ist Geduld, die viele Proble-
me lost. Ferner erleichtern eine positive Grundeinstel-
lung sowie die Bereitschaft, die vietnamesische Kultur,
Gesellschaft und Sprache zu verstehen, die Geschifts-
beziehungen.

Die Verhandlungen beginnen i. d. R. in einer formellen
Atmosphire. Detailliertere Fragen werden spéter erdr-
tert. Gespriiche, vor allem in der ersten Phase, werden
hiufig nicht in Dialogform, sondern als Présentation
gefiihrt, bei denen der Vortragende nach Moglichkeit
nicht unterbrochen werden sollte. Gewéhnlich beginnt
die vietnamesische Seite mit dem Gesprdch, indem ein
einfiihrender Vortrag iiber die eigene Titigkeit erfolgt.
Vietnamesen sind allgemein gute Redner, die die gesam-
te zur Verfiigung stehende Zeit ausschopfen, um sich zu
prisentieren.

Nach der einfiihrenden Darstellung durch die vietna-
mesische Seite sollte der deutsche Partner in knapper
und anschaulicher Form ein Bild von seinem Unterneh-
men vermitteln. Dabei sollten mehrere anstehende
Fragen zugleich vorgebracht werden. Entsprechende
Antworten zu den einzelnen Fragen erfolgen meist
spater. Steht der auslandische Besucher unter dem Ein-
druck, da der vietnamesische Partner bestimmten Fra-
gen ausweicht, so kann dies mehrere Griinde haben:
Der vietnamesische Partner nicht die geeignete Person,
die gestellten Fragen zu beantworten, er hat keine
Antworten, er wurde nach vertraulichen Informationen
gefragt.

3., Positives" hervorheben, Einladungen aussprechen

Grundsitzlich ist zu beachten, da in der vietnamesi-
schen Sprache Antworten stets im positiven Sinne for-
muliert werden; die Benutzung von negativen Wortern
ist nicht iiblich. Wenn Vietnamesen ,It's no problem*
sagen, meinen sie in Wirklichkeit sehr oft ,No, it's a
problem*. Um eine negative Antwort auch als solche
identifizieren zu kénnen, bedarf es somit einer beson-
deren bzw. umgekehrten Fragestellung, um eventuelle
MiRverstindnisse zu vermeiden. Dariiber hinaus wird
des 6fteren beobachtet, dal Vietnamesen Versprechun-
gen machen oder gar leichtfertig Verpflichtungen ein-
gehen, ohne alle Auswirkungen ihrer Zusagen zu erken-
nen und die Komplexitit eines Sachverhaltes zu durch-
blicken.

Bei den Gesprichen sitzen sich die Hauptpersonen bei-
der Seiten an einem Konferenztisch direkt gegeniiber.
Weitere Personen, die den Verhandlungen beiwohnen,
nehmen jeweils rechts und links der Hauptpersonen

ihren Platz ein. Auch bei ungiinstigem Gesprichsablauf

sollte der auslindische Besucher negative Bemerkungen
und Reaktionen unterlassen. Von besonderer Bedeutung
ist bei Verhandlungen die Rolle des Dolmetschers. Es
erscheint empfehlenswert, zu den Gesprichen einen
Dolmetscher heranzuziehen, der einem schon vertraut
ist und mit dem man bereits friiher gut zusammenge-
arbeitet hat.
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Ferner ist es ratsam, wihrend der Gespriche Notizen zu
machen, da dies groRRes Interesse signalisiert und die
Gegenseite geneigt macht, detailliertere Informationen
zu anstehenden Projekten zu unterbreiten.

Es ist iiblich, beim ersten personlichen Treffen Visiten-
karten auszutauschen. Ferner sollte der Besucher in der
Lage sein, einige Prospekte und Muster seiner Produk-
te vorzulegen. Die BegriiBung erfolgt i. d. R. durch Hin-
deschiitteln. Kleinere Werbe- oder Gastgeschenke (z. B.
Kalender, Whiskey) werden gerne angenommen. Auch
Humor ist gefragt, solange keine personlichen Beleidi-
gungen eintreten.

Die Hoflichkeit gebietet es, die vietnamesischen Ge-
schiftspartner zu einem Lunch oder Dinner einzuladen.
Die Annahme solcher Einladungen kann allgemein als
ein giinstiges Zeichen fiir die zukiinftige Zusammenar-
beit gewertet werden. Es kann davon ausgegangen wer-
den, daR auch der vietnamesische Partner entsprechen-
de Einladungen ausspricht. Solche Zusammenkiinfte fin-
den gewohnlich ohne Ehepartner statt. Die Abendessen
dauern i. d. R. nicht sehr lange. Als Zeitdauer fiir ein Din-
ner kénnen zwei Stunden angesetzt werden (vorzugs-
weise zwischen 19 und 21 Uhr).

6.4 Faktoren, die beim Kauf entscheiden konnen

Wenn auch Preise, technische Details sowie Fragen des
After-Sales-Service (Reparatur, Wartung, Ersatzteilver-
sorgung, Garantien) bei den Verkaufsverhandlungen
eine wichtige Rolle spielen, konzentrieren sich die
Schwierigkeiten meist auf Finanzierungsprobleme, da
sich die Moglichkeiten der vietnamesischen Seite oft in
engen Grenzen halten. Viele vietnamesische Firmen-
vertreter haben die Einstellung, dal} derjenige, der et-
was verkaufen will, auch fiir die Finanzierung zu sorgen
hat. Auch wenn die technischen Vorteile eines Produk-
tes gegeniiber Konkurrenzangeboten nicht oft genug
betont werden konnen, ist die Unterbreitung giinstiger
Finanzierungspakete in vielen Fillen ein weitaus wirk-
sameres Instrument der Entscheidungsbeeinflussung im
Sinne des Lieferanten.

Einige deutsche Lieferanten weisen bei Verkaufsver-
handlungen mit vietnamesischen Firmen darauf hin, dal
der angebotene Maschinentyp (z. B. bestimmte Textil-
und Konfektionsmaschinen) in der VR China (noch) nicht
existiert, was offensichtlich stark beeindruckt und als
Zeichen hoher Technologie gewertet wird. Deutsche
Maschinen erfreuen sich allgemein einer hohen Wert-
schitzung.

AuRerdem erhohen diverse andere Unterstiitzungs-
maRnahmen des auslindischen Partners die Qualitét der
Kooperation. So konnen sich z. B. die Ausbildung von
vietnamesischen Mitarbeitern in deutschen Betrieben,
Unterstiitzung bei Messebeteiligungen und andere Wer-
behilfen als niitzliche Malnahmen zur Intensivierung
der Zusammenarbeit erweisen.

7 SchluBbemerkung

Vietnam hat sich in den vergangenen Jahren wirtschaft-
lich sehr schnell entwickelt, wenn man bedenkt, daf}
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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 Strallen iiber die Restaurierung von Gebduden bis
hin zur Stabilisierung der Stromversorgung.

Vietnam ist ein groRer Absatzmarkt fiir GroRBwilzlager
(GWL), die z. B. in Kridnen oder Baggern zu finden sind.
Diese werden {iberall dort gebraucht, wo gebaut wird
— es scheint fast alles modernisierungsbediirftig.
Trotz des hohen Bedarfs an GWL ist es fiir ein deutsches
mittelstindisches Unternehmen sehr schwierig, ohne
vietnamesische Unterstiitzung Kidufer 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 linger wartet, ist der Markt
dort genauso gesattigt wie in Deutschland. Andere Lin-
der, z. B. Japan, die USA, aber auch Linder wie Schwe-
den, haben das schon viel friiher erkannt und sich be-
reits einen Marktvorteil in Vietnam gesichert.

Die kostengiinstigste 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.

Fiir eine stindige Marktbeobachtung und gezielte Kun-
denpflege ist die Einschaltung eines lokalen Vertreters
bzw. die Einrichtung eines Représentationsbiiros in Ho-
Chi-Minh-Stadt (Saigon) und/oder Hanoi von groRer
Bedeutung.

Dieser Firmenpool wird der DRE/CON in Vietnam den
Einstieg erleichtern und eine Reprisentanz in Vietnam
darstellen. Das Vertretungsbiiro mit guten Beziehungen
zu mafgeblichen Stellen und Personen kann nicht nur
aktuelle Informationen zu Investitionsprojekten und zur
Bedarfslage einholen, sondern es konnen iiber dieses
auch Verhandlungen gefiihrt und Liefervertriige vorbe-
reitet werden.

Eine Einbeziehung guter lokaler Berater in die Vertrags-
verhandlungen hilft ferner, Schwierigkeiten zu iiberwin-
den, die durch unterschiedliche Mentalititen entstehen
und vermeidbare MiRverstindnisse verursachen kon-
nen.

Das Studium an der Technischen Fachhochschule war fiir
mich ein voller Erfolg. Hier wurden mir die Tiiren zu den
asiatischen Markten durch die Unterstiitzung der Do-
zenten geoffnet, Das Studium, das sehr praxisbezogen
war, endete mit der Diplomarbeit, die ich hier kurz vor-
gestellt habe. Riickblickend wiirde ich mich immer wie-
der fiir diese Fachhochschule — auf keinen Fall fiir eine
Universitdat — und fiir Internationales Marketing als
Spezialisierungsfach entscheiden.

Verfasserin

Sandra Kiihn

(4. Studienjahr, Betriebswirtschaftslehre)
Technische Fachhochschule Wildau
Bahnhofstral3e

15745 Wildau
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