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Vorbemerkung

Der folgende Text ist die Kurzfassung einer Studie, die im Sommer 1994 konzipiert wurde.
Die Verfasser hoffen, mit ihr einen bescheidenen Beitrag zur Bewiltigung der wirtschaftli-
chen Transformationsprobleme des Landes zu leisten.

Die Mittel zur Durchfiihrung des Projektes wurden vom Kultusministerium des Landes
Mecklenburg-Vorpommern zur Verfiigung gestellt. Unser Dank gilt vor allem Herrn Dr.
Dube, der fiir die Betreuung des Projektes zustdndig war.

Viele Institutionen haben bereitwillig mit den Verfassern kooperiert; so das Wirtschaftsmi-
nisterium, vor allem aber die Wirtschaftsférderorganisationen des Landes, die in Mecklen-
burg-Vorpommern ansdssigen Verbdnde sowie die Industrie- und Handelskammern. Auch
dafiir unser herzlicher Dank.

Im Zentrum der hier vorgelegten Kurzfassung der Studie steht eine Firmenbefragung, die
zwischen Dezember 1994 und Mai 1995 durchgefiihrt wurde. Daran haben sich insgesamt
39 Firmen beteiligt. Den Firmeninhabern und den leitenden Angestellten, die oft viel von
ihrer kostbaren Zeit fiir Interviews und die Bearbeitung der Fragebdgen opferten, gilt unser
besonderer Dank. Die Autoren hoffen sehr, mit der Studie einige Impulse gegeben zu ha-
ben, die sich fiir die im Bereich der Wirtschaftsférderung titigen Behdrden und Verbinde,
insbesondere aber fiir die Firmen des Landes bei der Anbahnung und Konsolidierung von

Wirtschaftskontakten mit asiatischen Partnern in der Praxis verwerten lassen.

Dank schulden die Verfasser auch den studentischen Hilfskriften, die bei den Interviews
und durch mannigfaitige Zuarbeit assistierten: Inka Bendin, Simone Gau, Kirsten Hesse,
Matthias Paustian und Janik Wiederinders. Die Texterfassung und -bearbeitung wurde in
bewihrter Weise durch Frau Marion Franz besorgt.

Rostock, im Dezember 1995 Jost Bandelin
Gerald Braun

Jirgen Riiland






WIRTSCHAFTSPARTNER ASIEN:

MECKLENBURG-VORPOMMERNS UNTERNEHMER AUF
DER SUCHE NACH NEUEN MARKTEN

Ergebnisse einer Unternehmensbefragung

1 Ziel und Fragestellungen der Studie

Spitestens seit den 70er Jahren gelten die Lander Ost- und Siidostasiens als die wirtschaftli-
chen Dynamos der Welt. Bei Wachstumsraten von durchschnittlich 7 Prozent expandieren
die Volkswirtschaften dieser Region mehr als zweieinhalb mal so schnell wie die Okonomi-
en der westlichen Industrienationen. Im Windschatten Japans haben sich die vier Tigerstaa-
ten (Hong Kong, Singapur, Taiwan und Siidkorea) binnen zweier Dekaden zu Neuindustria-
lisierten Volkswirtschaften (Newly Industrialized Economies, NIEs) entwickelt und mit Ma-
laysia, Thailand und Indonesien hat bereits die nachste Staatengeneration Schwellenland
oder Beinahe-Schwellenland-Status erreicht. Als weitere Wachstumsokonomien sind die
Volksrepublik China und Vietnam zu betrachten, die sich mittelfristig ebenfalls zu Schwel-
lenlandern entwickeln konnten. Mit seiner 1991 eingeleiteten Liberalisierungspolitik und
seinen rund 200 Mio. Mittelklassekonsumenten ist auch Indien im Begriff, die Vorausset-

zungen fiir einen Boom zu schaffen und den Anschluf3 an die Nachbarregion herzustellen.

Nahezu die gesamte Region befindet sich derzeit inmitten eines historisch prizedenzlosen
Modernisierungsschubs. Bis zum Jahre 2000 werden in der asiatischen Wachstumsregion
(ohne Japan) Infrastrukturinvestitionen in Hohe von 1,000 Mrd. US $ erwartet und auch
das bislang eher verhaltene Konsumgebaren der Ostasiaten diirfte sich in den kommenden
Jahren wandeln. Zugleich ist die Region -- vor allem durch Japan und Taiwan -- zum welt-
grofiten Kapitalexporteur und Glaubiger herangewachsen. DaB} heute von einem kommenden
asiatischen oder pazifischen Jahrhundert gesprochen wird, ist daher kein Zufall. Wiewohl
plakativ, bringen derartige Aussagen strukturelle Verschiebungen in der Weltwirtschaft zum
Ausdruck. Doch sollte dieser Wandel nicht in erster Linie als Bedrohung fiir die Volkswirt-
schaften Europas, sondern vielmehr auch als Chance betrachtet werden: die rasch wachsen-
den Import- und Konsumkapazititen Asiens bieten europiischen Wettbewerbern interessante
Absatzmarkte und giinstige Standortbedingungen. Umgekehrt gewinnen asiatische Unter-
nehmen mit der Globalisierung ihrer Geschiftsbeziehungen wachsende Bedeutung als Inve-
storen in der Bundesrepublik und Europa.

Fiir die neuen Bundeslinder, die sich seit der Vereinigung in einem tiefgreifenden Struktur-
wandel befinden, heifit dies sich rechtzeitig auf die neuen Weltmarktbedingungen einzustel-
len. Eine Fixierung auf die zur magischen Grofe erhobenen Westmirkte konnte sich dabei
mittelfristig als ein I'aktor erweisen, der wirtschaftliche Strukturdefizite zementiert. Nur

wenn man sich in den neuen Bundeslindern -- Mecklenburg-Vorpommern eingeschlossen --
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bereits heute auch an den Bedingungen auf den asiatischen Wachstumsmirkten orientiert,
wird es gelingen, die angestrebte Wettbewerbsfahigkeit auf dem Weltmarkt zu erlangen. Die
Chancen dazu sind vorhanden.

Die massiven Einbriiche auf den angestammten Exportmirkten Osteuropas nach 1990 zwin-
gen Mecklenburg-Vorpommern dazu, alternative Mirkte zu suchen. Was liegt da niher, als
sich vor allem an jener Weltregion zu orientieren, die wirtschaftlich am schnellsten expan-~
diert?

Gleichwohl ist die asiatische Hochwachstumsregion kein Selbstlaufer fiir Exporteure aus den
alten Industrielindern des Westens. In Asien zu reiissieren, setzt entsprechende Markt-,
Landes- und Sprachkenntnisse voraus; langer Atem, Geduld, Flexibilitdat, kulturelles Ein-
fihlungsvermogen und personliches Geschick beim Aufbau eines Netzwerkes personlicher
Kontakte sind weitere unabdingbare Voraussetzungen fiir wirtschaftlichen Erfolg. Eine
grundlegend andere Rechts-, Verhandlungs- und Geschiftskultur macht es Neulingen

schwer, sich erfolgreich auf diesem Terrain zu bewegen.

Mit den Bedingungen auf diesen neuen Mirkten beschiftigte sich ein Forscherteam der
Wirtschafts- und Sozialwissenschaftlichen Fakultit der Universitat Rostock. Die Studie
wurde gemeinsam vom Institut fir Politik- und Verwaltungswissenschaften, dem Lehrstuhl
fir Wirtschaftspidagogik und der Forschungsgruppe Mecklenburg-Vorpommern durchge-
Ausgehend von einer allgemeinen Darstellung der wirtschaftlichen Verinderungsprozesse
im asiatisch-pazifischen Raum und der eher zogerlichen Reaktion der Wirtschaftsmacht
Deutschland auf diese weltwirtschaftlichen Gewichtsverschiebungen, fragt die Studie in ei-
nem ersten Schritt nach dem Stellenwert Asiens fiir die wirtschaftliche Entwicklung des
Landes Mecklenburg-Vorpommern. Es geht dabei in erster Linie um eine Bestandsaufnahme

in Bezug auf die vorhandenen Handelsbeziehungen und Investitionsstrome. Das Erkennt-
nisinteresse richtete sich dabei auf Fragen wie:

- Welche Branchen haben bereits Wirtschaftsbeziehungen nach Asien aufgebaut?
- Welche Giiter werden ausgetauscht?
- Welche Trends lassen sich aus dem bisherigen Verlauf der Transaktionen ableiten?

- Welche Lander der Region bieten giinstige Chancen fiir die Ankniipfung und Vertiefung
von Wirtschaftsbeziehungen?

Daran schliefit sich eine Analyse und Bewertung der den Unternehmen von der Landesre-

gierung angebotenen Fordermafinahmen an.

Zentraler Bestandteil der Untersuchung war eine Unternehmensbefragung, an der sich ins-
gesamt 39 Unternehmen beteiligten. Die Befragung, die zwischen Dezember 1994 und Mai
1995 durchgefiihrt wurde, richtete sich an zwei Zielgruppen:
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- Landesansissige Unternehmen, die bereits Geschaftsbeziehungen im asiatischen Raum
unterhalten; und

- Unternehmen, die im Begriff sind, Beziehungen zu asiatischen Partnern aufzubauen.

Erginzt wurde die Befragung durch zahlreiche Gespriche mit Vertretern des Wirtschaftsmi-
nisteriums, verschiedenen im Lande beheimateten Wirtschaftsforderinstitutionen, Verbidnden
und Kammern sowie Repriisentanten deutscher AuBenhandelskammern in Siidostasien
(Indonesien, Vietnam, Malaysia) und dort titigen Unternehmern und Firmenmanagern.
Dariiber hinaus wurden einschligige Statistiken sowie ein umfangreiches Dokumenten-, Li-
teratur- und Quellenmaterial ausgewertet.

Mit den Befragungen und Gesprichen wurde die Absicht verfolgt, die Problemwahrneh-
mungen der Unternehmensleitungen auf einem fiir viele von ihnen neuen und schwierigen
Terrain kennenzulernen.

- Was waren oder sind die Motive, nach Asien zu gehen?

- Welche Erfahrungen wurden beim Aufbau von Geschiftsbeziehungen in asiatischen Lan-
dern gemacht, welche Lehicn daraus gezogen?

- Wie beurteilen die Firmen die Hemmnisse und Schwierigkeiten in der Zusammenarbeit
mit asiatischen Partnern?

- Welchen Stellenwert hat das Asiengeschift fiir das Wachstum dieser Betriebe?

- Wie intensiv und umfangreich gestalten sich die Bezichungen zu asiatischen
Unternehmen?

- Wo sehen die Unternehmen ihre Chancen im Asienhandel, auf welche Linder konzentrie-
ren sie ihre Bemithungen?

- In welchen Branchen und fiir welche Produkte sind Perspektiven erkennbar?

- Wie werden die Férderangebote von Bund, Land und privater Wirtschaft auf- und
wahrgenommen?

- Lassen sich fiir das Asiengeschiift besonders erfolgversprechende Firmenprofile erkennen?

In den folgenden Ausfiihrungen werden die wichtigsten Ergebnisse der Studie und der
Befragung sowie die daraus abgeleiteten Empfehlungen prisentiert. Die vollstindige
Studie wird in Kiirze in den Rostocker Beitrigen zur Regional- und Strukturforschung
(hrsg. von Gerald Braun) veroffentlicht.
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2 Ergebnisse der Studie

Versucht man, die Ergebnisse der Studie zusammenzufassen, so ergibt sich folgendes Bild:

AuBenwirtschaftsbeziechungen spielen fiir die Unternehmen Landes Mecklenburg.
Vorpommerns noch immer eine untergeordnete Rolle. Die Ergebnisse der Unternehmensbe-
fragung bestitigen mit wenigen Ausnahmen die vorliegenden statistischen Aussagen:
Mecklenburg-Vorpommern ist mit lediglich 0.4 Prozent an der deutschen Ausfuhr beteiligt.
Nur 18,7 Prozent des Umsatzes in seinem verarbeitenden Gewerbe wurden 1994 im Aus-
land realisiert. Diesbeziiglich unterscheidet sich das Land im Nordosten Deutschlands also
nicht grundsitzlich von den anderen neuen Bundeslindern. Sie alle zeigen diese Export-
schwiche.

Die Ausfuhr Mecklenburg-Vorpommerns stiitzt sich -- wie zu DDR-Zeiten -- auf die beiden
Sdulen Schiffbau und Nahrungsgiiterherstellung (Exportanteile 29,4 und 30,2 Prozent im
Jahre 1994). Beide Zweige haben sich zu technologisch modern ausgestatteten Zweigen her-
ausgebildet bzw. befinden sich im Endstadium dieser Entwicklung (z.B. Umbau zu Kom-
paktwerften). Unternehmer neuer Branchen im verarbeitenden Gewerbe und im Dienstlei-

stungsbereich des Landes sind bisher nur in wenigen Fillen international konkurrenzfahig.

Der Anteil Asiens an der Ausfuhr Mecklenburg-Vorpommerns ist beachtlich, er betrug 1994
rund 33 Prozent (1993 = 26,5 Prozent). Seit 1991 stiegen die Ausfuhren nach Asien um
226 Prozent (1991 = 369,1 Mio. DM). Hohe Zuwachsraten verbuchten dabei vor allem In-
donesien und Siidkorea, die zusammen mit Japan (bis 1993 auch mit China) zugleich die
groBten Handelspartner des Bundeslandes im asiatischen Raum sind.

Fiir auftretende Schwankungen in der Ausfuhr Mecklenburg-Vorpommerns sind nicht - wie
man meinen sollte -- in erster Linie Konjunkturverliufe verantwortlich. Vielmehr ist es in
erheblichem MaBe die groe Abhingigkeit der Landesausfuhr vom Schiffbau. Gerade in der
Ausfuhr nach Ost- und Siidostasien ist der Anteil der Schiffslieferungen sehr hoch (1993 =
82 und 1994 = 54 Prozent). Hochseeschiffe haben den Charakter einer Grofanlage mit ei-
nem sehr hohen Wertvolumen. Unregelmifige Auftragseinginge und Ablieferungen schla-
gen dementsprechend auf die Ausfuhrstatistik durch. Dies erklért auch die z.T. starken Aus-
schldge in den Exportbeziehungen mit einzelnen Lindern der Region. Als Beispiel dafiir
mag der Abfall des Ausfuhrvolumens nach China im Jahre 1994 dienen.!

Trotz der bemerkenswerten Ergebnisse der Asienausfuhr Mecklenburg-Vorpommerns ran-
giert Asien in der Rangfolge der Exportpriorititen bei den befragten Unternehmen an nach-
geordneter Stelle. Dies ist nicht verwunderlich, da sich bislang die Exportleistungen des
[.andes nach Asien auf eine relativ kleine Zahl von Spitzenexporteuren beschriinkt. Wichti-

ger als die Asienbeziehungen sind fiir die befragten Unternehmen nach wie vor die osteuro-

P Ausfubr 1993 = 50,9 Mio. DM, 1994 = 15,0 Mio. DM. Davon Schiffsaustubr 1993 = 39,1 Mio. DM, 1994
keine Schiffslicferungen.
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pdischen Mirkte. Daran haben auch die erheblichen Absatzeinbriiche der letzten Jahre als
Folge der tiefgreifenden Transformationsprobleme dieser Léinder wenig zu dndern ver-
mocht.

Die Mirkte in Ost- und Stidostasien zdhlen heute zu den am hirtesten umkampften Mirkten
der Welt. Sie bieten dem auslandischen Wettbewerber von sich aus keine freien Felder. Am
ehesten ist hier mit Technologie- und Produktinnovationen ein Marktaufbruch erreichbar.
Fortgeschrittene Technologien sowie Produkte fiir hier noch relativ neue Bedarfsfelder (z.B.
Umwelttechnik) finden leichter Absatz als andere. Nicht allein High Tech-Erzeugnisse sind
auf den meisten Markten besonders gefragt. Auch Produkte mit besonderem Zuschnitt fiir
den jeweiligen Markt -- Spezialerzeugnisse wie Nischenprodukte -- kénnen interessante Ab-
satzmoglichkeiten vorfinden.

Aus der Firmenbefragung geht hervor, daB bislang im wesentlichen Betriebe mit mehr als
100 Beschiftigten auf asiatischen Mirkten FuBl zu fassen vermochten. Allerdings bemiihen
sich mittlerweile auch kleine innovative, im Technologie- und Dienstleistungsbereich titige
Unternehmen mit unterschiedlichem Erfolg, Geschiftsbeziehungen nach Asien aufzubauen.
Wihrend der erste Firmentyp offensichtlich schwerpunktmiBig im GroBSraum Rostock an-
zutreffen ist, haben iiberdurchschnittlich viele Unternehmen des zweiten Typs ihren Stand-
ort in und um Schwerin. Dies kann als Resultat der Technologieforderung und des Netz-
werks um die Landeshauptstadt gedeutet werden.

Besonders die kleinen und mittleren Unternehmen haben mit erheblichen Problemen in
puncto Kapital- und Personalausstattung beim Aufbau ihrer AuBenwirtschaftsbeziehungen zu
kimpfen. Vor allem innovativen Existenzgriindern fehlt die notwendige Kapitaldecke, um
eine hinreichende Prisenz vor Ort zu entfalten. Kapitalmangel ist zugleich auch die Haupt-
ursache fiir die personellen Engpisse dieser Firmen. In vielen Fillen fehlt ein professionel-
ler Vertriebsapparat im Ausfuhrgeschift; eigens ausgebildete und erfahrene Exportkaufleute
sind nur in den gréBeren Unternehmen zu finden.

Kleine und mittlere, ja selbst die grofen Unternehmen des Landes sind auch in anderer Hin-
sicht benachteiligt: Bei dffentlichen Ausschreibungen in asiatischen Lindern -- etwa im In-
frastruktur-, Dienstleistungs-, Technologie- und Umweltbereich - scheitern sie bereits dar-
an, daB Auftriige oft nur im Paket vergeben werden. Fir die betreffenden Firmen heifit dies,
daB sie als Auftragnehmer zahlreiche Leistungen erbringen miiBten, die ein kleines Unter-
nehmen mit relativ engem Angebotssprofil zu iibernehmen schlechterdings tberfordert. Da-
zu miiBten sie sich zu Firmenkonsortien zusammenschliefen. Vor allem kleinere Unterneh-
men schrecken jedoch vor dem Risiko zuriick, als Generalunternehmer Paketauftrage zu
iibernehmen.

Hiufig sind auch Projektfinanzierungen wichtiger Bestandteil von Ausschreibungen. Glei-
ches gilt im Asiengeschift fiir Exporte. Exportkredite sind fiir asiatische Partner mittler-
weile fester Bestandteil eines Geschiftsabschlusses. Hier stehen die Unternehmen des Lan-
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des freilich nicht allein; der Finanzierungsbereich ist generell die Achillesferse des deut.

schen AuBlenhandels in Asien.

Ein Teil der in Asien erfolgreichen Unternehmen Mecklenburg-Vorpommerns wurde im
Zuge der Treuhandprivatisierung von Firmen aus den alten Bundeslindern und teilweisg
auch aus dem Ausland gekauft. Die Geschiftspolitik wird hier oft in erheblichem MaBe voy
den Mutterfirmen bestimmt; in einigen Fillen brachte aus den alten Bundeslindern in dig

Tochterfirmen entsandtes Personal Asienkontakte und -erfahrungen in den Betrieb ein.

Regional ist eine Konzentration des Asiengeschiiftes auf wenige Linder festzustellen. An dey
Spitze des Interesses rangiert bei den befragten Firmen die VR China, gefolgt von Indonesi.
en, Siidkorea und Singapur. Marktpotentiale und Absatzerwartungen sind dabei die wesent.
lichen Motive fiir den Aufbau solcher Geschiftsbeziehungen.

Ein Riickgriff auf traditionelle Kontakte aus DDR-Zeiten -- etwa nach Vietnam, die VR Chi-
na oder Indien -- spielt im Gegensatz zum Osteuropa-Handel noch kaum eine Rolle.

Mecklenburg-Vorpommerns Unternehmen unterhalten den Befragungsergebnissen zufolge
im wesentlichen nur exportorientierte Handelsbeziehungen mit asiatischen Landern. Impor-
ten scheint danach nur ein vernachlissigbarer Stellenwert zuzukommen. Tatsdchlich war
1992 das Volumen der Importe Mecklenburg-Vorpommerns grofer als das Volumen seiner
Exporte im Handel mit ost- und siidostasiatischen Lindern. Da die Importe in den letzten
Jahren allgemein hochgradig PKW-Einfuhren aus Japan und keine Warenbeziige der Unter-
nehmen Mecklenburg-Vorpommerns darstellen, hinterlassen sie bei den Unternehmen im
Lande auch keinen nachhaltigen Eindruck. Das gilt ebenfalls fiir eingefiihrte Auftragsliefe-
rungen (sog. OEM-Produkte) -- besonders in der Elektrotechnik und Elektronik. Wie man-
che anderen Wareneinfuhren konnen diese auch iiber die groBen Importfirmen und Handels-
hduser vermittelt werden (z.B. in Hamburg), so daf} sie oft gar nicht in den ausgewiesenen
EinfuhrgréBen des Landes enthalten sind.

Viele der befragten Unternehmen stehen noch am Anfang bzw. in der Aufbauphase ihrer
Geschiftsbeziehungen nach Asien. Allerdings wurden angebahnte Kontakte oft nicht konti-
nuierlich genug weitergepflegt und verliefen so letztlich im Sande. Doch selbst dort, wo
Handelsbeziehungen bereits bestehen, sind sie oft unregelmiBiger Natur. Die fiir Marktfor-
schung und Kontaktpflege aufgewendete Zeit diirfte dabei in den meisten Fillen kaum aus-
reichend sein, um stabile und dauerhafte Beziehungen herzustellen.

Bis auf verhiltnismaBig wenige Ausnahmen lassen die Unternehmen des Landes -- nicht
zuletzt wegen ihrer strukturellen wie finanziellen Probleme -- innovative Strategien zur
Markterschliebung in Asien vermissen. Eine permanente Prisenz -- etwa durch Tochterfir-
men, Joint Ventures, Agenten, Kooperationen, Gemeinschaftsbiiros -- ist die Ausnahme.

Die institutionellen Kontakte der Firmen sind fiir eine erfolgreiche Markteroberungsstrategie
nicht ausreichend entwickelt. Mecklenburg-Vorpommerns Unternehmen pflegen zwar rege
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Kontakte zum Wirtschafisministerium, zur Wirtschaftsfordergesellschaft und zu den jeweili-
gen Industrie- und Handelskammern (IHKs) des Landes; das auf Bundesebene abrufbare
Leistungs- und Informationsangebot von Forderinstitutionen und Wirtschaftsverbanden wird
jedoch bis dato kaum wahrgenommen. Besonders schwach sind die Beziehungen zu den
Forderinstitutionen, Verbianden und Institutionen in den asiatischen Partnerlindern vor Ort

entwickelt.

Auffallend ist, daB nach den Umfrageergebnissen die in Asien erfolgreichen Unternehmen
verhiltnismaBig wenig Hilfe der Forderinstitutionen des Landes in Anspruch genommen ha-
ben. Dies stirkt die These, dafl FordermaBnahmen nur ein flankierender Aspekt des Export-
geschifts sein konnen, der Geschiftserfolg selbst jedoch primir durch die unternehmerische

Eigeninitiative bestimmt wird.

Viele der befragten Unternehmen haben keine oder nur recht vage Vorstellungen von der
Vielfalt des vorhandenen Forderinstrumentariums. In Einzelfédllen werden die Forderinstru-
mentarien auch wegen tatsachlicher oder vermeintlicher biirokratischer Hiirden und dem
damit verbundenen Zeit- und Kostenaufwand nicht angenommen. Generell jedoch wird die
Wirtschaftsfordertatigkeit des Landes positiv beurteilt.

Als Standort fir Investitionen aus asiatischen Lindern spielt Mecklenburg-Vorpommern
bislang so gut wie keine Rolle. Wihrend der Laufzeit der Studie lieBen sich nur zwei kleine-
re Firmenansiedlungen aus Asien ermitteln. Verhandlungen tber eine dritte Ansiedlung
werden derzeit gefiihrt. Dazu kommen noch beabsichtigte Investitionen eines thailindischen
Unternehmens im Tourismusbereich?. Im Gesamtbild deckt sich dies mit der generellen Zu-
riickhaltung asiatischer -- vor allem japanischer -- Firmen bei Investitionen in den neuen
Bundeslindern.?

3 Empfehlungen

Aus den angefiihrten Befunden lassen sich verschiedene Empfehlungen fiir die Wirtschafts-
férderung ableiten. Dabei soll zwischen Vorschldgen unterschieden werden, die sich an die
Wirtschaftsforderinstitutionen des Landes richten und solchen, die den Unternehmen unter-
breitet werden. Freilich mul von vornherein darauf hingewiesen werden, daf sich ange-
sichts der angespannten Finanzlage des Landes spektakuldre und kostenaufwendige Forder-
mafinahmen wie etwa in Bayern und Baden-Wiirttemberg von selbst eriibrigen. Fiir Meck-

lenburg-Vorpommern kommt es vielmehr darauf an, das vorhandene, durchaus hilfreiche

2 Siche Schweriner Volkszeitung, 4. August 1993, S. S.

Siche hierzu Heinrich Kreft, Japan und Ostdeutschland, in: Die politische Meinung, Nr. 277, Dezember
1992, S. 65 - 71 und ders., Europa im Blickpunkt japanischer Investoren, in: Manfred Pohl (Hrsg.) Japan
1991/92. Politik und Wirtschaft, Hamburg: Institut fiir Asicnkunde 1992, S. 342 - 357 und ders., Die neuen
Bundesldnder als Investitionsstandort fiir japanische Unternchmen, in: Manfred Pohl (Hrsg.), Japan 1991/92.
Politik und Wirtschaft, Hamburg: Institut fiir Asienkunde 1992, S. 358 - 368.
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Instrumentarium zu verfeinern, zu erweitern und dadurch noch effizienter zu gestalten b2y,
noch mehr auf die Bedirfnisse der Unternehmen des Landes zuzuschneiden. Wer also i
folgenden einen ,grand design“ innovativer Forderinstrumentarien erwartet, wird mit §j.

cherheit nicht auf seine Kosten kommen.

3.1  Vorschlige fiir Institutionen der Wirtschaftsforderung

1. Die Landesregierung Mecklenburg-Vorpommerns und die ihr angeschlossenen Wirt.
schaftsforderinstitutionen sollten auch in Zukunft mit allem Nachdruck versuchen, dje
Wirtschaftsbeziehungen des Landes in den asiatischen Raum zu fordern und auszubauen

Angesichts andauernd krisenhafter Entwicklungen in den GUS-Staaten und im Baltikum, ge-
sdttigter und rezessionsanfilliger Westmarkte, avancieren Asiens Boom-Okonomien zu mehy
als nur Ersatzmirkten: sie bieten auf lange Sicht gute Chancen fiir innovative, dynamische
und risikofreudige Unternehmen. Wer hier erfolgreich ist, hat den Nachweis seiner Wejt-
markttauglichkeit erbracht. Eben diese Heranfiihrung der Unternehmen des Landes an inter-
nationale Standards muf} eine der Prioritdten der Landesregierung sein. Die weitere Diversi-
fizierung und regionale Verlagerung der Exportaktivititen ist als wesentlicher Bestandtei
des wirtschaftlichen Transformationsprozesses in den neuen Bundeslidndern anzusehen.

Das heifit freilich nicht, daB komparative Vorteile -- etwa im Osthandel -- preisgegeben
werden sollen. Vermieden werden sollte jedoch die einseitige Fixierung auf iiberkommene
Handelsbeziehungen: ein starres Festhalten an Mirkten, auf denen man mit reduzierten
Technologie- und Leistungsstandards retissieren kann, wird langfristig in die Sackgasse fiih-
ren und die Schere zwischen Weltmarktstandards und heimischer Leistungsfihigkeit weiter
Offnen. Sie verleitet Firmen dazu, sich in Sicherheit zu wiegen und zu spit auf globale Pro-

zesse des Strukturwandels zu reagieren.

2. Die Fordertitigkeit der Landesregierung konzentrierte sich zundchst nur auf wenige
asiatische Linder -- vor allem die VR China und Siidkorea. Die Konzentration der For-
deraktivititen auf wenige sorgfiltig ausgewdhlite Schwerpunktlinder ist angesichts knap-
per Fordermittel nachvollziehbar und gerechtfertigt. Dennoch erscheint es auf Dauer un-
erldfilich, den Kreis der Schwerpunktlinder zu erweitern.

Dabei ist vor allem die Anbahnung von Wirtschaftsbeziehungen nach /ndien angesichts sei-
ner 1991 begonnenen Liberalisierungspolitik und seiner Marktpotentiale geradezu ein Muf3,
Zu begriiBen ist die 1995 erfolgte Aufnahme von Wirtschaftsbeziehungen zu Vietnam. Ne-
ben Vietnam sollte in Sidostasien aber auch Thailand unbedingt in die Forderiberlegungen
einbezogen werden; einmal weil das Konigreich mit rund 60 Millionen Menschen und an-
haltend hohen durchschnittlichen wirtschaftlichen Zuwachsraten um 8 Prozent ein beachtli-

ches Marktpotential aufweist, zum andern, weil Thailand immer mehr eine wichtige wirt-
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schaftliche Drehscheibenfunktion in Festlandsiidostasien wahrnimmt, sich von hier aus bis-
lang noch wenig entwickelte Mirkte wie Birma/Myanmar, Yunnan (VR China), Laos und
Kambodscha erschlieBen lassen.

Dabei ist es allerdings mit nur wenigen Delegationsreisen nicht getan. Der Bedeutung dieser
Volkswirtschaften (Indien, Thailand, Vietnam) angemessen missen Beziehungen kontinu-
ierlich und mit langfristigen Perspektiven aufgebaut werden; sie missen also personell und
institutionell fest verankert und bestindig gepflegt werden; erst dann erweisen sie sich als
eine Investition in die Zukunft des Landes.

3. Politische und gesellschaftliche Kontakte in Asien sind in der Regel sehr stark persona-
lisiert. Je dauerhafter derartige Beziehungen sind, desto giinstiger gestaltet sich die Zu-
sammenarbeit.

Angesichts dieses Tatbestands ist es geradezu fatal, daB an Mecklenburg-Vorpommerns
Universititen und Fachhochschulen kaum asiatische Studenten eingeschrieben sind?. Insbe-
sondere Absolventen wirtschafts- und technisch-naturwissenschaftlicher Studienginge kon-
nen nach ihrer Riickkehr ins Heimatland wichtige Multiplikatoren und Katalysatoren fiir das
Bundesland und seine Unternehmen werden -- vor allem wenn sich ihr Studienaufenthalt
noch mit Praktika in Unternehmen des Landes verbinden 1dBt. Viele der in Deutschland
ausgebildeten Studenten steigen nach ihrer Riickkehr rasch in Fiihrungspositionen in Politik,
Verwaltung und der Privatwirtschaft auf und werden damit zu Schliisselfiguren fiir die Ge-
staltung der politischen und wirtschaftlichen Beziehungen zu Deutschland.

Um mehr asiatische Studenten an die weiterfiihrenden Bildungseinrichtungen des Landes an-
zuziehen, miifte die Zusammenarbeit zwischen Wirtschaftsforderinstitutionen, Wirtschafts-
und Kultusministerium, den Universititen sowie Institutionen des Wissenschaftler- und Stu-
dentenaustauschs (Deutscher Akademischer Austauschdienst DAAD, Alexander von Hum-
boldt-Stiftung evtl. auch Carl Duisberg Gesellschaft CDG, und politische Stiftungen) erheb-
lich intensiviert werden. Einen Ankniipfungspunkt dafiir bote ein Aufbaustudiengang fir
Studenten aus asiatischen Lindern vorzugsweise in technischen, u. U. aber auch in wirt-
schaftswissenschaftlichen Fichern an einer Universitit oder Fachhochschule des Landes.
Die Perspektive ist dabei klar: die Studenten und Stipendiaten von heute sind die Wirt-
schaftspartner von morgen.

4 Vor allem aus dem wachstumsstarken ost- und siidostasiatischen Staaten sind so gut wie keine Studenten an

Mecklenburg-Vorpommerns Universititen eingeschrieben.

15



4. Umgekehrt miissen vor allem junge Menschen aus dem Lande fiir Asien interessier

werden.

Studienaufenthalte und Praktika sollten als Instrumente genutzt werden, Studenten ung
Fachkrifte aus Mecklenburg-Vorpommern nach Asien zu entsenden und auf diese Weise
Fihrungskrifte in der Wirtschaft heranzubilden, die mit der politischen und geschiftlichey
Kultur der Region vertraut sind.

Als innovatives Beispiel sei in diesem Zusammenhang eine franzosische Initiative erwéhny
Das Institut Supérieur de Commerce International a Dunkerque (ISCID) organisiert iy
Bangkok in Zusammenarbeit mit einer thailindischen Universitit sogenannte ,Summer In.
ternships “ fiir franzosische Studenten. Deren Aufgabe ist es, thaildndischen Firmen, die ay
Geschiftsbeziehungen mit Frankreich interessiert sind, als Anlaufstelle zu dienen und zu be.
raten. Zugleich wirken sie als Agenten fiir franzosische Firmen, die einen Marktzugang
nach Thailand suchen. Der langfristige Ertrag fiir die Teilnehmer an einem solchen mehr.
monatigen Aufenthalt (vier bis sechs Monate) in Thailand 1aft sich dabei wie folgt beschrei.
ben: die Studenten eignen sich Marktkenntnisse und kulturelles Einfiihlungsvermogen -.
unter Umstdnden sogar Sprachkenntnisse -- an, sie erwerben institutionelles Wissen ung
sind in der Lage, personliche Verbindungen zu kniipfen. Bislang hat Frankreich derartige
Programme in China (Shanghai), Rufland (Moskau) und Peru (Lima) eingerichtet. Ver.
handlungen mit /ndonesien und Japan sind derzeit im Gange.’

Programme dieser Art und Praktika bei in Asien titigen deutschen Firmen konnte man auch
in einer gemeinsamen Aktion der neuen Bundeslinder, etwa in Zusammenarbeit mit dey
IHKs und Wirtschaftsverbinden wie dem Ostasiatischen Verein (Mitteldeutschland) mit Sitz
in Leipzig sowie den Wissenschaftsforderinstitutionen der Bundesrepublik ankurbeln.

5. Eine weitere Sdule der Zusammenarbeit mit asiatischen Lindern sollten forcierte insti-
tutionelle Kontakte sein.

Das Wirtschaftsministerium, die Gesellschaft fiir Wirtschaftsforderung, die AuBenwirt-
schaftsgesellschaft und die IHKs sollten sich bei ihren Kontakten nicht ausschlieBlich auf die
AuBenhandelskammern und Delegiertenbiiros als Kontaktmittler zu einheimischen Institutio-
nen und Verbdnden stiitzen, sondern -- aufbauend auf derartige Hilfestellungen weitere

Kontakte in eigener Regie entwickeln.

Zu denken wire dabei an IHK-Partnerschaften mit asiatischen Lindern (insbesondere auch
auf lokaler und Provinzebene operierender Chambers of Commerce) sowie Kontakte zu
asiatischen Branchenverbinden. Dabei lieBe sich beispielsweise an Partnerschaften der

Kommunen, Kreise und Universititen/Fachhochschulen des Landes ankniipfen. Derzeit gibt

5 Bangkok Post 22.08.1995, S. 19.



es noch vergleichsweise wenige solcher Beziehungen. Sie sollten unbedingt ausgebaut wer-
den. Der Aktions- und Partnerhorizont interessierter mecklenburgisch-vorpommerscher
Unternehmen wiirde dadurch betrichtlich ausgeweitet und verdichtet.

Durch verstirkte Kontakte zu den bundesdeutschen Spitzenverbinden sollte versucht wer-
den, Besuchsdelegationen asiatischer Partner vermehrt auch nach Mecklenburg-
Vorpommern einzuladen. Derartige Besuche, die immer auch einen Publicitywert (in Form
von Medienberichterstattung) haben, schirfen das BewuBtsein der Offentlichkeit und vor
allem der Unternehmen fiir die groBe Zukunftsbedeutung Asiens. Noch entscheidender ist
aber: sie schaffen Kontaktnetzwerke, die sich fiir die Unternehmen des Landes anzapfen las-
sen. Wichtig ist in diesem Zusammenhang eine enge Kooperation von Wirtschaftsforderge-

sellschaft und AuBenwirtschaftsgesellschaft in Mecklenburg-Vorpommern.

6. Mecklenburg-Vorpommern ist als Wirtschaftsstandort in Asien nahezu unbekannt. Die-
sen Sachverhalt zu dndern ist eines der erklirten Ziele der Wirtschaftsforderer des Lan-
des.

Neben dem Einsatz herkémmlicher Public Relations (PR)-Methoden (Videos, Pressemittei-
lungen anliBlich von Delegationsreisen, Messestéinde des Landes, Faltblitter, Plakate, Bro-
schiiren) sollten durchaus auch aufwendigere Werbemafnahmen erwogen werden. Dies
kénnte in Form von ganzseitigen Anzeigen in einem renommierten regionalen Wirtschafts-
magazin — z.B. der Far Eastern Economic Review (wie von der Wirtschaftsfordergesell-
schaft Thiiringens praktiziert) - oder gar in Form eines Mecklenburg-Vorpommern Supple-
ments (nach dem Vorbild Baden-Wiirttembergs) geschehen.® Eine derartige PR-Kampagne
kénnte finanziert werden, indem man sie als gemeinsame Aktion von Landesregierung,
Wirtschaftsverbinden und im Lande vertretener GroBunternehmen und Banken konzipiert.
Da letztere ohnehin stindig Anzeigen in derartigen Publikationsorganen schalten, konnten
sie durch ihre Firmenwerbung einen GroBteil der Kosten einer solchen Beilage iibernehmen.

7. Delegationsreisen kinnen unter bestimmten Voraussetzungen ein wirksames Instrument
der Wirtschaftsforderung darstellen.’Sie miissen langfristig und gut vorbereitet sein und
die Teilnehmer mit einem breiten Spektrum im Gastland ansissiger Unternehmen, Ver-
binde und fiir den Geschiiftsverkehr relevanter Behirden zusammenfiihren.

Vom Besuch mehrerer Linder binnen weniger Tage ist hingegen abzuraten. Der Informa-
tionsgehalt solcher Kurzaufenthalte bleibt zumeist vordergriindig, die Kontaktintensitit eher
oberflichlich. Viel mehr als die obligatorischen, durch die Aufenhandelskammern und die

®  Auch die Stadt Dresden hat kiirzlich in der International Herald Tribune eine Grofianzeige geschaltet.

7 Zu ,Sinn und Unsinn von Wirtschaftsmissionen®, siche Neue Ziircher Zeitung, 3. Juni 1995, S. 12.
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deutschen Botschaften vor Ort organisierten Zusammenkiinfte mit einheimischen Ge-
schiftspartnern ist bei zwei- bis dreititigen Aufenthalten kaum moglich.

Wichtig ist auch eine angemessene landeskundliche Vorbereitung der Teilnehmer (etwa in
Gestalt eines Orientierungsseminars unter Hinzuziehung mit dem Reiseziel vertrauter Ex-
perten, wie es teilweise bereits praktiziert wird). Dabei sollten Aspekte wie politische Risi-
ken und die interkulturelle Dimension von Auﬂenwirtschaftsbeziehungcn mitberiicksichtigt
werden (wie z.B. die Unternehmens- und Verhandlungskultur im Zielland). In Ergdanzung
dazu konnen gut sortierte Landermappen {iber die Zentralstelle Juir Auslandskunde der Deut-
schen Stiftung fiir Internationale Entwicklung (DSE) in Bad Honnef bezogen werden.

Die mitreisenden Firmenvertreter sollten bereits im Vorfeld ausreichende Informationen
iber ihre Gesprichspartner vor Ort und die fiir sie relevanten einheimischen Institutionen
einschlieBlich ihrer Funktionen und EinfluBméglichkeiten erhalten. Gerade letzteres wire
auch ein wichtiger Bestandteil von Vorbereitungsseminaren.

Zur Vorbereitung der Delegationsreise sollten Markt- bzw. Branchenstudien angefordert
werden. Gut organisierte AuBenhandelskammern wie etwa EKONID in Indonesien bieten
diesen Service fiir Kosten zwischen 750 DM und 5,000 DM (je nach Fragestellung, Tief-
gang und Umfang der Studie). Dabei wire denkbar, daB das Wirtschaftsministerium die
Branchenstudie in Auftrag gibt, die mitreisenden Unternehmen die auf ihr Leistungsprofil
zugeschnittenen Marktstudien finanzieren.

Die gezielte Einbeziehung von Alumniverbinden (Verbinde ehemaliger Studenten in
Deutschland) in das Besuchsprogramm -- etwa in Form einer gesellschaftlichen Veranstal-
tung -- kann in Lindern mit traditionell engen Wissenschaftsbeziehungen zu Deutschland
wichtige Verbindungen schaffen. So gibt es beispielsweise in Indonesien eine grofie Alumni
ehemaliger Studenten in Deutschland, der viele einfluBreiche Personen angehoren und die
zumeist auch ein lebhaftes Interesse daran haben, ihre Kontakte nach Deutschland weiterzu-
pflegen. Auch vor Ort titige deutsche Organisationen wie etwa der DAAD fiihren Listen ih-
rer ,,Ehemaligen® oder unterstiitzen Riickkehrervereinigungen ehemaliger Stipendiaten (wie
beispielsweise die CDG). Ahnliches gilt fiir Indien, wobei noch begiinstigend hinzu kommt,
dafi auch die DDR einst recht vielseitige Wirtschafts- und Kulturbeziehungen zu Indien un-
terhielt. Hier schlummert ein immenses, bislang in der Regel ungenutztes Kontaktpotential,
das allerdings nur bei mehr als zwei- bis dreitigigen Aufenthalten im Lande sinnvoll ange-

zapft werden kann.

Angesichts des starken Zuschnitts vieler Delegationsreisen auf die AuBenhandelskammern
und Delegiertenbiiros (dies gilt nicht nur fiir Mecklenburg-Vorpommern) wird hiufig auch
die Existenz anderer deutscher Wirtschaftsférderorganisationen in den bereisten Lindern
ibersehen -- zu nennen wiren hier etwa Biiros der Deutschen Investitions- und Entwick-
lungsgesellschaft (DEG), die Wirtschaftsforderaktivititen der Deutschen Gesellschaft fiir

Technische Zusammenarbeit (GTZ) in Eschborn und teilweise auch der politischen Stiftun-
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gen. Eine vermehrte Koordination unter den deutschen Organisationen im Vorfeld einer
Delegationsreise wire daher wiinschenswert und sollte vom Wirtschaftsministerium im Vor-
bereitungsstadium der Reise gegeniiber der deutschen Botschaft im Reiseland eingefordert

werden.

8. Die Effekte der Delegationsreisen lassen sich zusitzlich verbessern, wenn es dem Bun-
desland in verschiedenen Schwerpunktlindern gelingt, eine Langzeitprisenz zu etablieren.

Dadurch kénnte vor allem die kritische ,follow up “-Phase von Delegationsreisen -- also das
Weiterverfolgen und Pflegen angebahnter institutioneller und firmenbezogener Kontakte --
immens intensiviert werden. Im einzelnen ist zu priifen, ob die Verpflichtung einheimischer
Agenten -- wie nunmehr in der VR China erstmals praktiziert - oder eine Vertretung durch
die vor Ort ansissigen deutschen AuBenhandelskammern bzw. Delegiertenbiiros erfolgver-
sprechender sind. Derartige Reprisentanzen konnen sich auf mittlere Sicht neben China be-

sonders in Indonesien, Indien, Vietnam, Thailand und Singapur als zweckméBig erweisen.

9. Dem eklatanten Mangel an Exportkaufleuten im Lande sollte an den Universititen und
Fachhochschulen durch den gezielten Aufbau entsprechender Studienginge und Spezial-
kurse begegnet werden.

Hier sind insbesondere die wirtschaftswissenschaftlichen Fachbereiche gefordert. Voraus-
setzung dafir ist freilich eine Lockerung der bundesweit gerade im Bildungs- und Hoch-

schulsektor praktizierten Austeritétspolitik.

10. Das Informations- und Férderangebot zum Besuch internationaler Fachmessen sollte
intensiviert und verbessert werden.

Unternehmer klagen immer wieder iiber die hohen Kosten von Messebeteiligungen. Daher
wiire iiber eine Aufstockung der finanziellen MessefordermaBnahmen durch die Landesre-
gierung nachzudenken. Dies gilt vor allem fiir Messebeschickungen nach Asien, aber auch
fiir den Besuch von Fachmessen in Deutschland und Europa, die den Befragungen zufolge

oft erste Kontakte mit asiatischen Firmen vermitteln.

11. Wesentliche Voraussetzung fiir einen erfolgreichen Ausbau der Wirtschaftsbeziehun-
gen des Landes ist die sukzessive Erginzung und Erweiterung des bislang mit Asien be-
fapten Mitarbeiterstabes im Wirtschaftsministerium, der Gesellschaft fiir Wirtschaftsfor-
derung, der Aufienwirtschaftsgesellschaft wie auch der IHKS.
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Bisher ruhte die Pflege der Wirtschaftsbeziehungen und die damit verbundenen Beratungs-
aufgaben fiir die Firmen des Landes auf den Schultern einzelner Referenten und Projektma-
nager, die trotz unbestrittener Tiichtigkeit und grofien persénlichen Engagements mit der

Betreuung eines Wirtschaftsraumes von der Gréfe und Komplexitit Asiens iiberfordert sein
missen.

Zu denken wire deshalb in den genannten Institutionen (v.a. im Wirtschaftsministerium, der
Gesellschaft fiir Wirtschaftsforderung und der AuBenwirtschaftsgesellschaft) -- soweit nicht
bereits geschehen oder geplant -- an die Einrichtung eines spezialisierter Asienreferate.
Idealiter sollte dabei jeweils ein Referent fiir Ost-, Siidost- und Siidasien zustindig sein.

Wie sich in der Praxis immer wieder zeigt, sollten bei der Besetzung dieser Stellen Bewer-
ber werden, die bereits Regional-, Landes- und Sprachkenntnisse und Erfahrungen mit dem
Wirtschaftsraum Asien aufzuweisen haben. Personal, das einem derartigen Anforderungs-
profil geniigt, wird mittlerweile auch in Deutschland ausgebildet -- zu denken ist dabei unter
anderem an Absolventen von Institutionen wie der Exportakademie Reutlingen oder auf Asi-
en zugeschnittener wirtschaftswissenschaftlicher Studienginge an der Hochschule Bremen,
der Gesamthochschule Duisburg oder der Universitit Passau. Die Zielrichtung muB also
lauten: weg vom ,,Generalisten® und hin zum ,,Spezialisten®.

Unterstiitzt werden sollten diese Mitarbeiter durch fachlich kompetente Stipendiaten aus den
jeweiligen Subregionen. Ihre Aufgabe miiBte darin bestehen, bei der Vermittlung von Ge-
schiftskontakten, institutionellen Kooperationen und der Informationsbeschaffung aus ihren
Heimatlindern zu helfen. Als Modell konnte dabei die Arbeit der von der CDG vermittelten
chinesischen Stipendiatin im Wirtschaftsministerium und in der Wirtschaftsfordergesell-

schaft dienen. Weitere CDG-Stipendiaten insbesondere aus Indonesien, Indien und Vietnam
konnten eine wertvolle Hilfe sein.

12. Angesichts der finanziellen, personellen und logistischen Beschriinkungen der Wirt-
schaftsforderung eines strukturschwachen Bundeslandes wie Mecklenburg-Vorpommern
erweist sich die Biindelung des Instrumentariums und die Nutzung von Synergieeffekten

iiber Kooperationen mit vergleichbaren Einrichtungen anderer Bundeslinder als vorteil-
haft.

Das Absatzférderinstrumentarium anderer Bundeslinder und Fordereinrichtungen ist teil-
weise bereits seit Jahrzehnten etabliert, verfiigt daher iiber langjihrige Markt- und Regio-
nalkenntnisse sowie eingespielte Geschiftsbeziehungen bei vergleichsweise hinreichender
finanzieller wie personeller Ausstattung. Die Nutzung dieser Erfahrungen, Kontakte und
Netzwerke durch die Fordereinrichtungen des Landes Mecklenburg-Vorpommern
(,,Huckepack“-Verfahren) erweist sich unter Kosten-Nutzen-Gesichtspunkten als giinstig.
Auf diese Weise konnen auch Komplementireffekte zwischen nicht in Mecklenburg-
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Vorpommern ansissigen GroBunternehmen und hiesigen Firmen aufgebaut werden (siehe
auch Punkte 15 und 16).

3.2  Vorschlige fiir die Firmen des Landes

12. Die exportfihigen Firmen Mecklenburg-Vorpommerns sollten sich mehr als bisher mit
der asiatisch-pazifischen Region befassen und nach Moglichkeiten suchen, dort geschiift-

lich Fup} zu fassen.

Freilich sollte dies mit der gebotenen Niichternheit und ohne die im Falle Chinas zuweilen
anzutreffende Euphorie geschehen -- Asiens Mirkte sind die schwierigsten und am hirtesten
umkdmpften in der Welt iiberhaupt. Wer sich auf asiatische Mirkte begibt, muf} deshalb

iiber einige Mindestvoraussetzungen verfiigen, wie z.B.:

- ein attraktives, wettbewerbsfihiges Produkt;

- Stehvermégen und Geduld;

- die Bereitschaft (auch in finanzieller Hinsicht), die Region hiufig zu bereisen;
- Fremdsprachenkenntnisse (mindestens Englisch); und

- kulturelle Lernfahigkeit.

13. Wer auf asiatischen Markten langfristige und dauerhafte Erfolge erzielen will, muf}
dort permanent prisent sein. Erfolge auf asiatischen Wachstumsmarkten setzen langfri-
stige, innovative Markterschlieffungsstrategien, vertrauensbildende Kontaktpflege und
gute Kenntnisse der lokalen Geschiftsgepflogenheiten voraus.

Dies schlieft nicht nur hinreichende Kenntnisse des Marktes, sondern auch des Rechts- und
Institutionensystems, der Unternehmens- und Verhandlungskultur und der politischen bzw.
administrativen Entscheidungsabldufe voraus. Wer sich von der Teilnahme an ein oder zwei

Delegationsreisen den groen Durchbruch verspricht, wird zumeist enttduscht werden.

Viele Firmen unterschitzen ganz offensichtlich die erhebliche Vorlaufzeit eines erfolgrei-
chen Asienengagements oder verfiigen infolge ihrer diinnen Kapitaldecke und personeller
Engpisse nicht iiber das erforderliche Stehvermdgen. Zwischen Geschiftsanbahnung und -
abschluf} liegen oft 12 - 18 Monate. Rechtsunsicherheit, unklare Verwaltungsvorschriften,
komplexe Abwicklungsprozeduren der Geschifte, crhebliche Ermessensspielrdume der Bi-
rokratien bei Einfuhrbestinmungen, Lizenzen, Zollabfertigungen und andere Genehmi-
gungsverfahren sowie die dringend erforderliche Kontaktpflege zu politischen Entschei-
dungstrigern machen aber eine stindige, zumindest aber cine hiufige personelle Prasenz des
Unternehmens vor Ort unerldBlich. Andernfalls kommen Geschiftsabschliisse nur in unre-

gelmiBigen Abstinden zustande oder bleiben Eintagstliegen.
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I4. Prisenz in der Region sollte stufenweise entfaltet werden. Ein erster Schritt dazu sind
beispielsweise:

(1) Haufige Reisen in die Region; bei ersten ,Schnuppervisiten® bietet sich eine Art
»Huckepackverfahren® mit bereits Unternehmerkollegen an, die im Asiengeschift etabliert
sind. Mitunter sind hierbei auch GroBunternehmen behilflich wie in Vietnam das Beispiel
von Mercedes-Benz demonstriert. Mercedes-Benz hat zu Beginn seines Vietnamengagements
deutsche Zuliefererfirmen kontaktiert und fiir sie eine Vietnam-Orientierung organisiert. Ca.
40 - 50 Firmen folgten dieser Einladung und bereisten auf Initiative des Autoherstellers Vi-
etnam, um sich iiber die dortigen Investitionsméglichkeiten zu informieren; ca. zehn dieser
Firmen stellen seither ernsthafte Uberlegungen fiir ein Engagement in Vietnam an.?

(2) Kooperationen mit grofien Firmen, internationalen Konzernen oder Handelshiusern, die
auf Provisionsbasis den Vertrieb des Produktes vor Ort organisieren kénnen;

(3) RegelmiBige Messebesuche und -prisentationen in der Region;

(4) Das Engagement eines Agenten vor Ort;

(5) Die Zusammenarbeit mit deutschen Consultants mit Firmensitz im Partnerland;
(6) Lizenzabkommen mit einheimischen Firmen;

(7) Das Eroffnen eines Firmengemeinschaftsbiiros;

(8) Die Eroffnung einer eigenen Firmenreprisentanz (etwa in einem der neuerdffneten Deut-
schen Hiuser);

(9) Den Abschluf eines Joint Venture:
(10) Die Griindung einer Tochterfirma.

Option (1) ist eine notwendige Voraussetzung fiir den Einstieg ins Asiengeschift. Option
(2)-(6) sind vergleichsweise kostengiinstige Strategien fiir Betriebe, die noch nicht iiber die
Kapitalkraft und Personaldecke fiir ein eigenes Engagement in der Region verfiigen. Sie
sollten von Unternehmen verfolgt werden, deren Asienengagement sich in unterschiedlichen
Phasen der Konsolidierung befindet. Optionen (7)-(10) schlieBlich setzen bereits erhebliche
Landes- und Regionalkenntnis, eine solide Kapitalausstattung und langfristig giinstige Ex-
pansionsperspektiven fiir das Asienengagement voraus.

15. Vor-Ort-Untersuchungen am Beispiel Indonesiens, Vietnams und den Philippinen ha-
ben ergeben, daff dort bislang iiberwiegend bundesdeutsche Grofkonzerne mit Produkti-
ons- und Vertriebsbiiros vertreten sind.

8 Interviewinformationen, Hanoi, 28.8.1995.
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Angesichts ihrer notorischen Kapitalknappheit und erheblicher personeller Engpisse sowie
des hohen Kostenaufwandes einer Vor-Ort-Prisenz ist den mecklenburg-vorpommerschen
Unternehmern zu raten, nach komplementiren Produkt- und Interessenstrukturen mit derar-
tigen GroBunternehmen zu suchen. Diese konnten dann zur Grundlage von Kooperationsab-
kommen gemacht werden und kleineren Firmen mit Nischenprodukten bzw. Dienstleistun-
gen gewissermafien im Schlepptau deutscher GroBunternehmen Markteinstiegschancen in

Asien eroffnen.

16. Viele Firmen besitzen nur rudimentire Kenntnisse iiber die einheimischen Wirt-
schaftsverbinde und -forderinstitutionen in den einzelnen asiatischen Landern.

Die Aufienhandelskammern und die anderen deutschen Institutionen vor Ort sind als Anlauf-
stationen und Serviceeinrichtungen zweifelsohne hilfreich, doch kénnen auch sie letztendlich
nicht viel mehr als Markteinstiegshilfen bieten. Die Gestaltung der geschiftlichen Aktivitd-
ten liegt demgegeniiber iiberwiegend in der Hand der betreffenden Unternchmen. Um sie er-
folgreich zu gestalten, sind moglichst viele institutionelle Verbindungen und personliche
Kontakte im Gastland erforderlich. Landeskenner und lokale Consultants mit langjahrigen
Geschiftserfahrungen haben sich als Vermittler und , Behérden-Scouts“ als besonders hilf-

reich erwiesen.

17. Firmen sollten von einer bestimmten Unternehmensgrifie und einer bestimmten Ex-
portquote an bei entsprechenden Markichancen kaufmiinnisches Personal einstellen, das
iiber einschliigige auslandskundliche und sprachliche Kompetenzen verfiigt; mithin Per-
sonal, das sich in den anvisierten Exportlindern sicher zu bewegen vermag.

Nur wer iiber solchermafen geschultes Personal verfiigt, wird letztendlich ein eigenes Kon-
takt- und Informationssystem aufbauen kénnen, das bis auf die Einzelhandels- und Endver-
braucherebene herunterreicht. Angesichts der ausgesprochen geringen Durchlissigkeit der
Distributionssysteme in vielen asiatischen Landern ist jedoch eben diese Fihigkeit ein

Schliissel zum Erfolg.

Betriebe, die gute Marktchancen in Asien sehen, sollten sich daher bei der Besetzung von
Vertriebspositionen gezielt an einschligige Ausbildungsinstitutionen (z.B. Exportakademie
Reutlingen, Hochschule Bremen, GHS Duisburg, Universitdit Passau) wenden.

Langfristige Kontakte konnte auch die Einstellung asiatischer Praktikanten erbringen -- VOr
allem dann, wenn sich dies im Zuge eines institutionell angebundenen Weiterbildungspro-
grammes fiir Fach- und Fiihrungskrifte (wie jenem der CDG) verwirklichen laft. Auch Sti-
pendiaten anderer Forderorganisationen (DAAD, politische Stiftungen, Humboldt-Stiftung

etc.) bzw. auf eigene Kosten in Deutschland studierende Asiaten kommen daftr in Frage.
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18. Firmen, die in Asien Fuf} zu fassen versuchen, bzw. ihre Beziehungen dorthin konso-
lidieren und ausbauen wollen, sollten verstirkt Werbemafinahmen in den anvisierten
Miirkten in ihre Marketing-Strategie einbeziehen.

Anzeigen in einschligig rezipierten Fachzeitschriften ist gerade fiir die Anbieter von stark
spezialisierten Produkten ein erster Schritt. GroBere, kapitalkriftigere Firmen sollten dar-
iber hinaus auch WerbemaBnahmen in regionalen Wirtschaftsmagazinen sowie den Tages-
und Wirtschaftszeitungen der einzelnen Linder nachdenken. Ein weiterer Schritt wiren
WerbemaBnahmen in den elektronischen Medien (TV, Rundfunk).

19. Bei Firmenprisentationen kommt es darauf an, iiberzeugend aufzutreten.

Das gilt gerade in Regionen wie Ost- und Siidostasien mehr denn je. Dort tritt man aufgrund
der eigenen wirtschaftlichen Erfolge dem Westen mit zunehmenden SelbstbewuBtsein ge-
geniiber. Der lapidare Verweis auf ,,made in Germany“ tragt deshalb nicht mehr weit. Fir-
men- und Produktprisentationen im ,Nullachtfiinfzehn“-Verfahren wirken kontraproduktiv.
Bei der Prisentation der eigenen Erzeugnisse und des Unternchmens auf Kontaktborsen und
Messen sind Einfiihlungsvermégen und didaktisches Geschick erforderlich: die Prasentation
sollte sich an den landesiiblichen Vorgehensweisen orientieren und spezifische Produkte und
Problemlosungen anbieten. Die Uberfrachtung des Vortrages mit technischen Details -- ein
haufig kritisierter Fehler deutscher Firmen -- sollte vermieden werden. Mehr als auf techni-
sche Finesse kommt es asiatischen Kunden hiufig auf den Preis, die Finanzierungskonditio-
nen, die Erfiilllung heimischer Designerwartungen, kurze Lieferfristen, Kundenbetreuung
und Serviceleistungen an. Hier hinken deutsche Unternehmen -- nicht zuletzt infolge man-
gelnder Vor-Ort-Prisenz -- ihren japanischen, koreanischen, taiwanesischen und selbst ame-
rikanischen Konkurrenten oft meilenweit hinterher. Zur erfolgreichen Firmenprisentation
gehort auch, daB die Firmenprofile in der jeweiligen Landessprache abgefaft sind.

20. Hersteller von Hi-Tech-Produkten -- etwa im Maschinenbau -- sollten, um vor allem
preislich mit japanischer und amerikanischer Konkurrenz mithalten zu kénnen, Strategien
der Arbeitsteilung nutzen.

So ist beispielsweise vorstellbar, Maschinenkomponenten in Linder mit (trotz uni- und
multilateraler Liberalisierungsmafnahmen) noch immer hohen AuBenzéllen (z.B. Indien,
Indonesien, Thailand, Philippinen) einzufithren und sie dort zusammenzubauen. Auf diese
Weise konnen z.T. erhebliche Zollkosten umgangen werden.
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Es ist klar, daf} mit den unterbreiteten Vorschligen keine raschen Durchbriiche im Asien-
geschiift zu erzielen sind. Dazu sind die asiatischen Markte zu komplex und zu schwierig,
und dazu sind auch die Unternehmen des Landes noch nicht in hinreichendem Mafe vor-
bereitet: dies gilt vor allem fiir ihre Kapital- und Personaldecke, ihre Aufenhandelserfah-
rungen, sowie die vorhandenen Sprach- und Landeskenntnisse.

Verstindlicherweise bestimmen noch allzu oft die Alltagssorgen in einem schwierigen
Transformationsprozef3 das Denken und Handeln der Unternehmensleitungen. Dennoch
sollte das schrittweise Vortasten, die Erschliefung von Exportmirkten ungeachtet geogra-
phischer Distanzen und kultureller Unterschiede ein wesentlicher Bestandteil in der Ent-
wicklungsphilosophie und Marketingstrategie eines innovativen, zukunftgerichteten Un-

ternehmens sein.
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