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Marketing-Rezepte fiir den japanischen Markt durchgespielt

Blick in den Fernen Osten: (v.l.) Daniel Isler, Heinz Ziircher, Dr. Jiirg Schneider, Dr. C.-Michael
Domenghino, Claudia Signorelli, Andreas Miiller, Alfred Rechsteiner, Dr. P. Abplanalp

Der Schweizer Markt bringt
fiir viele Klein- und Mittel-
unternchmen (KMU) kaum
noch befriedigende Zahlen.
Warum also nicht in die Mirk-
te im boomenden Fernen
Osten expandieren? Doch
wie? Unter der Leitung der
beiden Dozenten Dr. C.-Mi-
chael Domenghino und Dr.
Jiirg Schneider fand an der
HWYV Olten eine interessante
Prasentation der beiden Fir-
men Tozai und Osec zum The-
ma "Japanexpansion fiir hie-
sige KMU" statt.

Nachfrage nach Schwei-
zer Qualitatsprodukten

Die asiatischen Markte wer-
den in den kommenden Jah-
ren im internationalen Ver-
gleich weiter die héchsten
Wachstumsraten aufweisen. In
fiihrenden asiatischen Wirt-
schaftsregionen nehmen so-
wohl Kaufkraft als auch Kon-
sumkultur der Durchschnitts-
bevolkerung immer mehr
westlichen Charakter an. Ins-
besondere in Japan verlangen
die jiingeren Konsumenten
vermehrt nach innovativen,
qualitativ hochstehenden
Westprodukten. Von diesem
Nachfragetrend konnen nicht
zuletzt auch "Swiss Image"-
Produkte profitieren. Die Fir-
ma Tozai konnte dies anhand
von konkreten Exportpro-
jekten mit Qualititsunter-
wische des Ethnodesigners

Michael Jordi und exklusiven
Likéren mit Matterhornmo-
tiven beweisen.
Schwellenangste der
KMU

Schweizer Grosskonzerne ha-
ben lingst erkannt, dass fiir
europdische Qualitdtsarbeit in
asiatischen Boommirkten ein
immenses Absatzpotential
schlummert. Unter den KMU
befinden sich jedoch erst we-
nige, welche eine Expansion
nach Asien konkret angegan-
gen sind. Viele fiirchten sich
vor hohen Beratungskosten,
uniiberwindbaren Organisa-
tionshiirden und iibermichti-
ger Konkurrenz aus Billig-
lohnlidndern. Die Ausfiihrun-
gen von OSEC und Tozai ha-
ben jedoch klar gezeigt, dass
auch oder gerade fiir unsere
KMU der Asienzug bereits
angefahren i1st. Bekanntlich
nimmt der Aufbau von Ge-
schiaftsbeziehungen nach
Asien infolge der ausgeprig-
ten Vertrauenskultur der Asia-
ten stets einige Zeit in An-
spruch. Viele Firmen haben
ihre ersten Asienfdden bereits
still und heimlich gezogen und
werden thre Mitbewerber ir-
gendwann in naher Zukunft
mit plotzlichen Umsatzsteige-
rungen uberraschen. Fiir unse-
re KMU gilt deshalb:

Side heute, wenn du morgen
ernten willst

Japanspezialisten als
Jungunternehmer

Den ersten Block dieser Prii-
sentation gestalteten zwei Ver-
treter der Firma Tozai (TO =
Ost, Zai = West). Tozali ist eine
prosperierende Jungunterneh-
mung mit Niederlassungen in
Zug und Tokio. Uber diese
permanente Briicke nach Ja-
pan versucht Tozai interessan-
te Produkte von Schweizer
KMU in ferne Absatzmirkte
einzuschleusen. Dabei dient
die Geschiftsstelle in Tokio
gewissermassen als "trojani-
sches Pferd" im schwer zu-
ginglichen Japanmarkt. Die
beiden Tozai-Partner Heinz
Ziircher und Daniel Isler ha-
ben seinerzeit die Jungunter-
nehmerschule (JUS) der HWV
Olten absolviert.

Beratung durch OSEC

Die Schweizerische Zentrale
fiir Handelsforderung (OSEC)
ist eine vom Bund unterstiitz-
te, privatrechtliche Export-
forderungsorganisation. Ihr
Abteilungsleiter Asien, Alfred
Rechsteiner, veranschaulichte
die Bedeutung der wachsen-
den "Tiger-Mirkte". Um
KMU den Einstieg in Markte
mit einer anderen Kultur und
anderen Handelsusanzen zu
erleichtern, bietet die OSEC
kostengiinstige und effiziente
Hilfe an, z.B. Marktabklarun-
gen und Unterstiitzung beim
Markteintritt - dies nicht nur
fiir Asien, sondern fiir die gan-
ze Welt.

Unternehmen statt unter-
lassen

Die Veranstaltung an der
HVW Olten zeigte auf, dass
die Erschliessung neuer Ab-
satzregionen im Fernen Osten
auch fiir hiesige KMU durch-
aus realistisch ist. Durch die
feste Partnerschaft mit einem
schlanken und direkt operie-
renden Japanspezialisten und
die situativ eingeholte Bera-
tung einer erfahrenen Export-
beratungsinstitution kénnen in
einem verniinftigen Kosten-
und Zeitrahmen durchaus kon-
krete Resultate erwartet wer-
den.

Claudia Signorelli und Andreas Miiller, Diplomanden des Jahrgangs
1997
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