storten Land helfen. ienin zﬁ Hammer:

»Wir brauchen keine Arzte, Wir brau-
chen Geschiftsleute. Wir machen eine
neue Wirtschaftspolitik,. Wir werden
Auslindern Konzessionen erteilen und
privaten Handel erlauben.”

So kaufte Hammer von der US-Ar-
mee ein Feldhospital und transportierte
es nach Sowjet-Rullland. Dort sah der
Philanthrop, dafl RuBland hungerte. Er
importierte ¥J8-Weizen und handelte
dafiir - Ware gegen Ware — Pelze,
Kaviar und Kunstgegenstinde ein.

Er durfte im Sowjetland eine eigene
. Bleistiftfirma griinden, dazu eine Im-
port- und Exporthandlung, mit der er
38 groBe Unternchmen vertrat. Mit 23
besall er seine erste Million.

Als 1930 westliche Kapitalisten in
der UdSSR unerwiinscht wurden, ver-
kaufte Hammer seine Firmen fiir

Schmuck aus dem Zarenschatz an die

Hammer half, dafl Amerika seine
Embargo-Politik gelockert hat und den
Handel mit der UdSSR forciert. Vori-
ges Jahr iiberreichten 2500 US-Unter-
nehmen Offerten an Moskauer AuBen-
handelsgesellschaften, Der Warenaus-
tausch zwischen den beiden Supermich-
ten verdreifachte sich 1972 gegeniiber
dem Vorjahr auf 642 Millionen Dollar.

Damit Gberrundeten die Amerikaner
bereits Italien, einen alten Handelspart-
ner der UdSSR im Westen. In diesem
Jahr wollen die Amerikaner sogar den
grofiten West-Handelspartner der  So-
wjet-Union einholen: die Bundesrepu-
blik.

Kein anderes Westland gibt den So-
wiets so hohe ond glnstige Dollar-Kre-
dite wie Amerika (bis zu 16 Jahre Lauf-
zeit und sechs Prozent Zinsen). Aber
auch keip anderer Osthindler ist so er-
fahren im Umgang mit Sowjetparinern
wie Hammer. Er pflegt die Freund-

Hammer-Geschenk im Lenin-Museum?®, Partner Gwischiani: Schuld bezahlen

Sowijet-Regierung. Verarmten russi-
schen Adligen handelte er Gemiilde und
Silber, Teppiche und Antiquititen ab.
Als reicher Mann kehrte er nach Ame-
rika zuriick.

Mit seinem Startkapital scheffelte
Hammer in den USA neue Millionen.
Er stellte Bierfisser her und ziichtete
Rinder. 1957 erwarb er einen Mehr-
heitsanteil an der Occidental Petroleum
Corp. Den Jahresumsatz von 274 000
Dollar verzehnfachte er bis 1972.

Die Wiederentdeckung der Sowjet-
Union nach vierzigjahriger Pause be-
griindete Hammer nicht kommerziell,
sondern gefiihlstrachtig: ,.In den zwan-
ziger Jahren habe ich in der Sowjet-
Union ein groBes Vermdgen verdient.
Ich schulde dem russischen Volk sehr
viel. Obgleich ich ein alter Mann bin
und nicht mehr viele Jahre zu leben

‘habe, will ich meine Schuld bezahlen.*

* Bronzeaffe auf Darwins Werken.
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schaft mit Prasenten und schlieBt Ge-
schifte durch Uberraschungs-Coups.

Als die Verhandlungen im Juli 1972
stockten und Hammer bereits wieder
abreisen wollte, zog Kossygin-Schwie-
gersohn Dschermen Gwischiani, Vize-
Chef des Staatskomitees fiir Wissen-
schaft und Technik, einen Vertragsent-
wurf auns der Tasche, Hammer moge
ihn in die USA mitnehmen uad priifen.

Hammer iiberflog den Text in weni-
gen Minuten, dnderte ein Wort — aus
der Uberschrift , Entwarf machte
er , Abkommen” -, unterschrieb und
gab Gwischiani den Text zuriick.

Als die Russen zigerten, das Papier
so schnell wieder entgegenzunehmen,
tat Hammer verbliifft: Er konne nicht
verstehen, daB sowijetische Funktionire
nun pldtzlich Einwinde gegen den eige-
nen Entwurf hitten. Die Sowjets ak-
Zeptierten.

JAPAN

Dort kimpfen

Deutscher Wein und US-Jeans, fran-
zosische Parfums und lalo-Schuhe
sind in Japan begehrt wie nie zuvor,
Die Japaner versuchen, das Vordrin-
gen der Ausiandsfirmen zu bremsen.

eden Menschen®, so vemsicherte vor

 kurzem Malcolm Baldridge, Chef des
{JS-Haushattswarenunternehmens Soc-
vill Manufacturing Co, ,.der mir noch
vor zwei Jahren gesapt hitte, ich wiirde
einmal ausgerechnet nach Japan ver-
kaufen, hitte ich fiir verriickt erkldrt.”

Heute verkauft Baldridge seine
Hausgerdte in Japan und hilt diese
Entscheidung fiir die ,beste meines Le-
bens™. Wie den Fabrikanten von Haus-
halisgerditen Baldridge zieht es Unter-
nehmier aller Branchen und Linder in
den Fernen Osten.

LDer japanische Markt™, so begei-
sterte sich Lucitano Cohen, Chef der ja-
panischen Olivetti-Firma Olivetti Cor-
poration of Yapan, ,bietet noch unge-
ahnte Maoglichkeiten.” Schon heute lie-
fert Olivetti Uber ethe 1961 gegriindete
Verkaufsorganisation jede vierte in Ja-
pan verkaufte Schreibmaschine und je-
des dritte Mikrocomputer-System.

Auch Westdeutschlands Miederwa-
ren-Konzern Triumph {, Triumph kront
die Figur®) steuerte seinen Beitrag zur
Entdeckung des ferndstlichen Neulands
bei: ,,Wir haben™, triumphierte Rudolf
Dreher, Chef von Triumph Internatio-
nal in Japan, ,,den Japanerinnen beige-
bracht, daf} sie auch Briiste haben.”

Fiir Japans flachbusige Frauen, die
vor 1969 vorwiegend mit dem traditio-
nellen Brustwickel untetr dem Kimono
anskamen, produziert heute die 1963
gegriindete japanische Trivmph-Nieder-
lassung 2.4 Millionen BH und amdere
Miederwaren im Jahr, ,,Die Nachfrage®,
so Dreher, |, steigt stindig.”

In der Tat sind in Japans Liden
westliche Waren, von amerikanischen
Nietenhosen bis ze deutschem Sauer-
kraut, in Mode gekommen. Statt des
traditionellen Reisweins schliirfen MH-
lionen Fapaner heute sogar Rheinwein,
den sie unter anderem reisenden Hind-
lern des Bingener Weinversenders Elmar
Pieroth abkaufen.

Neuerdings will auch Frankfurts Ver-
sandhindler Neckermann ins Japan-Ge-
schift einsteigen. Die Absatzchancen
im ferndstlichen TInselreich versucht
auch die westdeutsche ILebensmittel-
kette Edeka zu nutzen.

Bei Japans kaufkriftigem 106-Mil-
lionen-Volk — ein Japaner verdient im
Durchschnitt etwa soviel wie ein Brite
(1080 Mark im Monat) — gilt es sogar
als schick, West-Waren zu kaufen, die,
wie eine Leica, oft erheblich teurer



sind als einheimische Erzeugnisse. ,.Die
Fapaner”, so erklirte der Tokioter
Wirtschaftsprofessor Mitsuru Inuta den
Trend, ,entwickeln sich mit steigendem
Wohlstand zu vollblutigen, westorien-
tierten Konsumenten — und zwar
rapide.”

Der schwedische Japan-Experte Ha-
kan Hedberg sieht in Yapan gar , Euro-
pas Markt von morgen”. Hedberg: ,.Es
ist an der Zeit, mutig auf den japani-
schen Markt zn gehen und dort zu
kampfen.” Bis 1985 werde Japan Gijter
im Wert von 3300 Milliarden Mark im-
portieren. Im vergangenen Jahr bezogen
die Japaner fiir rund 67 Milliarden
Mark Waren aus dem Ausland.

1964 schliefen beispielsweise noch
neun von zehn Japanern auf einer
Baumwollmatte, die des Abends auf
dem Strohmatten-Fullboden ausgerollt
wird, Wohnzimmer-Einrichtungen im
westlichen Stil waren fast unbekannt.
Heute besitzt jeder vierte Japaner eine
Wohnzimmergarnitur, und schon jeder
fiinfte schlift in einem westlichen Bett.

Noch vor wenigen Jahren war vom
japanischen Drang zur Verwestlichung
wenig zu spiliren. Denn wie kein ande-
res Land hatte Tokios Regierung das
Inselreich durch hohe Zollmauern und
Einfuhrquoten vom Weltmarkt abge-
schirmt, Westlichen Industriefirmen
war es fast unmoglich, Zweigniederlas-
sungen in Japan zu griinden.

Erfolg der Isolierpolitik: Trotz grof-
ter Anstrengungen verschiffte West-
deutschlands Industrie im vergangenen
Jahr npur Waren fiir 1,9 Milliarden
Mark in das zweitgriofite Industrieland
des Westens — etwa soviel wie in das
Fischereiland Norwegen.

Deutscher Wein in Japan
LEuropas Markt von morgen®

Heute hingegen hat Japans Industrie-
und Handelsminister Yasuhiro Naka-
sone — zumindest offizieli — die Han-
delsbarrieren abgeriumt. Geschiitzt
blieben lediglich 33 Warengruppen und
Schliisselindustrien wie die Automobil-
und die Computerbranche — Industrie-
zweige, in denen die Japaner die Kon-
kurrenz besonders fiirchten.

In einer neuen Liberalisierungsrunde
baute Tokio mit Wirkung vom 1. Mai
weitere Schranken ab. So ist es Aus-
lindern Kkiinfiig erlaubt, auch beste-
hende japanische Firmen zu 100 Pro-
zent zu iibernehmen. Bisher war es
westlichen Unternehmen nur mdglich,
hochstens 25 Prozent einer einheimi-
schen Firma zu ibernehmen. Hohere
Beteiligungen waren Auslindern nur
dann gestattet, wenn sie zusammen mit
einem japanischen Partner ein neues
Unternehmen griindeten.

Bei der Liberabisierung jedoch war
Tokio stets peinlich auf die Interessen
der eigenen Industrie bedacht. So kiin-

e Wtk

sid,

digte Japans Regierung zwar Anfang
Mirz an, sie hebe die Einfuhrsperren
fir Computer auf. Tatsichlich liberali-
siert wird aber erst 1977. Bis dahin, so
stimmte sich die Reglerung mit der
Computerindustrie ab, konne Japan
den technologischen Riickstand, vor al-
lem gegeniiber Amerikas Computer-Gi-
ganten IBM, aufgeholt haben,

Oder: Will ein Automobilherstelier
ein neues Modell in Japan verkaufen,
dant muf} der Wagen einem sechsmo-
natigen Generaltest unterzogen werden,
selbst wenn nur AuBerlichkeilen wie
¢in Kiihlergrill gedndert wurden.

Antike Maiobel aus dem Ausland
(neuerdings von Japans Oberschicht
stark gefragt) miissen, so verlangen es
Japans Importvorschriften, mindestens
einhundert Jahre alt sein. Durch ein
Testat muf} die auslindische Firma das
Alter beweisen. Das Testat wiederum
mul} von japanischen Experten verifi-
ziert werden. Fiir diese Arbeit sind in
Japan jedoch nur zwei Sachverstindige
bestellt, von denen einer stindig unab-
kommdich, krank oder auf Reisen ist.

Den Import von Lebensmitteln —
von Japans organizierten Bauern
besonders stark bekimpft — bremsen
die Behdirden durch ,eine Barriere von
Vorschriften, die in dem deutschen Ex-
porteur das Gefiihl hervorrufen miis-
se, in einem Land der Seuchen und der
Unreinheit zu leben” (so der Leiter der
Deutschen Industrie- und Handelskam-
mer in Tokio, Bernhard Gro3mann),

Oft nehmen Japans Importwichter
auch an bloBen AuBerlichkeiten An-
stof3. So darf etwa importierte Schoko-
lade nicht in das in Europa ibliche Sil-
berpapier eingepackt sein. Fruchtsaft-
fiaschen miissen mit Kronenkorken
verschlossen  sein,  Flaschen  mit
Schraubverschliissen werden zurlickge-
wiesen.

Aufer solchen nicht-tarifairen Han-
delshemmnissen verleidet auch das ver-

.

Japanerin mit Brustwickel unterrn Kimeno, deutsche BH in Tokia: ,Wir haben thnen beigebracht, daB sie auch Brilste haben®
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schiungene Vertriebssystem der Japa-
ner westlichen Firmen das Japan-Ge-
schaft, In Japan gibt es nicht weniger
als 1,5 Millionen Liden (Zahl der Li-
den in den USA: 1,7 Millionen), Meist
sind die Kleinstgeschifte in engen,
winktigen SeitenstraBen versteckt und
nur fiir Eingeweihte auffindbar.

Der GroBhindler, der die Auslands-
ware annimmt, kennt allenfalls die re-
gionalen GroBhindler. Selbst diese wis-
sen in dem Ladengewirr nicht Bescheid
und geben die Ware — mit Aufschlag
— an Nachbarschafts- und Strafen-
grossisten ab, die sie ihrerseits an die
Liden weiterreichen.

Gelingt es einem Hersteller trotz
aller Hemmnisse, sein Produkt auf
Japans Mark 2zu verkaufen, dann
.kann er sich auf die Japaner als Kun-
den verlassen", wie Ludwig Koellmann,
Japan-Vertreter der Kronberger Braun
AG zu berichten weil. Denn: ,,Die Ja-
paner kaufen es immer wieder.”

Oft erstehen Japaner einen Ersalzra-
sierer oder ein neues Fernsehgerit
selbst dann, wenn der alte Apparat nur
mal defekt ist. Reparierte Gerite sind
picht schick, daher muf} ein neues her
— meist von der alten Marke.

Freitich: Wer es als Auslinder in Ja-
pan zum Erfolg gebracht hat, setzt sich
unweigerlich der Kontrolle seiner japa-
nischen Konkurrenten — zuweilen so-
gar staatlicher Stellen -- aus. Zumeist
erhilt dann der Auslinder den Rat, es
sei im eigeneh Interesse besser, im Be-
trieh einen sogenannten Berater anzu-
stellen. Tut er es, stellt er bald fest, daB
die Berater, meist pensionierte Beamte
des Wirtschaftsministeriums oder ehe-
malige Funktiondre des Industrie-
verbandes Keidanten, in Wahrheit
Spione sind, die alles, was in der Firma
vongeht, weitertragen.

Gelegentlich freilich leisten die Bera-
ter auch ihren auslindichen Arbeitge-

Franzdsische Parfums in Japan
»Damit wardan wir fertig®
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Japanerinnen in US-Jeans
. Vollblutige Konsumenten®

bern gute Dienste. So pflegt etwa Hans-
Joachim Buhr, Chef der deutschen
(Therseeischen Bank in Tokio, fiir Ver-
handlungen mit Japanern einen einhei-
mischen Berater einzusetzen. ,,Wenn et
dann zuriickkommt“, meint Buhr,
Hund sagt: Feeling is good — dann hat
er auch etwas erreicht.”

Auf eine gute geflihlsmiBige Uber-
einstimmung — Kimochi genanat —
kommt es in Japan mehr als in anderen
Lindern an. ,Man kann“, so meinte R.
D. Chandler von der japanischen Ver-
tretung von Unilever, ,nicht einfach in
Japan mal schnell aus dem Flugzeug
steigen, die eine Tasche voller Geld und

_in der anderen ein wunderbares Pro-

dukt.*

Vor allem miissen auslindische Un-
ternehmer viel Geduld fiir die Ver-
handlungen mit japanischen Partnern
aufbringen. Denn in Japan werden Ent-
scheidungen niemals von einem Mann
allein gefillt, sondern in zeitraubenden
Besprechungen  eines  Management-
Teams. ,Japaner”, erklirte Masaaki
Imai, Leiter der Wirtschaftsforschungs-
stelle Cambridge Research Institute
Sapan, ,glauben nicht an den indivi-
duellen Star, sondern an die Harmonie
einer Gruppe an der Spitze."

Wer kurz und sachlich f{ibers Ge-
schaft sprechen kann, wird in Japan
zwar hoflich behandelt, aber im Grun-
de verachtet. Noch immer gilt es bei Ja-
pans Industriefiihrern als feine Sitte,
nach den Geschiftsverhandlungen
noch ein Gesprich iiber ein kulturelles
Thema — Kunst, Literatur, Philoso-
phie — zu beginnen.

Westdeutsche Geschiiftsleate sind da

tiberfordert. Nur die wenigsten beherr-
schen Japanisch in Wort und Schrift.

. Viele, so kiagte ein Handelskammer-
Mitglied, ,kommen her und kénnen
nicht einmal richtig Englisch.”

Irritiert sind westliche Geschiftsleute
auch, wenn sie von den Japanern kein
klares Ja oder Nein zu hoéren bekom-
men. ,.Die Verstindigung funktioniert
kier anders”, meinte’ Wirtschaftsfor-
scher Tmai, ,,man driickt sich viel licber
in den grauen Zonen zwischen Ja und
Nein aus und gibt dem Partner indirekt
zu verstehen, was man meint.*”

Freilich konnen soiche Andeutungen
auch leicht vom unerfahrenen West-
Parther mifiverstanden werden. ,,Wenn
mir ein Japaner sagt: Jhr Angebot ist
interessant, aber wir miissen es sorgfil-
tig priifen’, dann heil3t das fiir mich ein
klares Nein“, berichtete der Osterreichi-
sche Stahihandler. Frank Korn,

Oft begehen europiische oder ameri-
kanische Japan-Hindler auch den Feh-
ler, Mitarbeiter nach Japan zu entsen-
den, die nach japanischen Vorsteflun-
gen zu jung (sprich: unter 40 Jahre alt)
sind. Bei Japans bejahrten Bossen
(oft 80 Jahre alt) gelten die jungen
Leute aus dem Ausland hidufig als
unqualifiziert. ,.Sie glavben ihnen
einfach nicht”®, meinte Alexander Fi-
scher von der deutschen Handelskam-
mer in Tokio, ,,daf sie bei ihren Fir-
men schon etwas zu sagen haben.”

Trotz derlei Widrigkeiten ist auf die
Dauer, so meinen japanische Experten,
das Vordringen auslindischer Firmen
in Japan nicht zu bremsen. Denn sogar
die Greise im allmichtigen Industrie-
verband Keidanren, bisher Drahtzicher
des Widerstandes gegen die Aushinder,
schwenken — aus Angst vor Handels-
repressalien seitens der Amerikaner und
Europier — mehr und mehr auf eine
neutrale Linie ein. , Jeder”, so der Kei-
danren-Offizielle Toshiro Shimanouchi,
801l hier seine Chance haben."

Andere Industrie-Sprecher gehen so-
gar noch weiter. Meinte Yoshio Kato,
Vomitzender des Kansai-Industriever-
bandes von Osaka: ,XKonkurrenz be-
wahrt uns davor, faul zo werden. Eines
Tages werden wir soviel auslindische
Unternehmen haben wie Westdeutsch-
land. Damit werden wir fertig."

GRIECHENLAND
Erkrankter Geist

Dis orthodoxe Kirche kommt mit ih-
rem Geld nicht aus, neue Gliubige
sind nicht zu gewinnen. Deshalb ver-
kauft sie Kiistenstriche und Inseln.

ie griechisch-orthodoxe Kirche will
die romische nachahmen: Grund-
besitz und Glaubigengelder sollen nutz-
bringend angelegt werden. Die Kirche
will Hotels und ,Unternehmen aller
Art“ errichten und sogar eine eigene



