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Firmensitz der NSK Europe,
Frankfurt.

Eiichi Nakanishi, Prisident der NSK
Nakanishi Inc. mit Ing. Peter Mesev,
General Manager NSK Europe.

1 18 ‘ ZWP 9/2004

Positive Bilanz nach erstem

Jahr in Deutschland

Das japanische Unternebhmen NSK Nakanishi Inc. ist seit tiber einem Jabr
mit einer Tochterfirma erfolgreich auf dem deutschen und europdischen
Markt vertreten. Uber die Erfabrungen in dieser Zeit und die zukiinftigen
Pline und Ziele von NSK Europe sprachen wir mit Eiichi Nakanishi, dem
Vorstandsvorsitzenden von NSK Nakanishi Inc.

| Redaktion

Man spricht immer von vielen kulturellen und
wirtschaftlichen Unterschieden zwischen Ja-
pan und Deutschland. NSK Nakanishi Inc. ist
nun seit mehr als einem Jahr mit einer eigenen
Niederlassung auf dem deutschen Marke tatig.
Stimmt das, und konnten die verschiedenen
Unternchmenskulturen aufeinander abge-
stimmt und erfolgreich mit der japanischen
Unternehmensphilosophie vereint werden?
Es stimmt, es gibt einige Unterschiede zwi-
schen Japan und Deutschland. Doch meine
personliche Erfahrung hat gezeigt, dass diese,
speziell in der Arbeitsweise und zwischen den
beiden Unternehmenskulturen, nicht so dra-
matisch sind, wie man meinen konnte. Bisher
gab es jedenfalls keine Probleme damit. Ein
Grund dafir ist sicher die Zusammenarbeit
mit Herrn Ing. Peter Mesev, dem Leiter der
deutschen Niederlassung. Er kennt den deut-
schen und europiischen Markt bestens und er
weif$, wie die Wirtschafts- und Arbeitspro-
zesse hier funktionieren. Das gilt auch fiir die
Kommunikation der verschiedenen Nieder-
lassungen untereinander. Ich kenne Herrn Ing.
Mesev nun schon sehr lange, genauer gesagt
mehr als zehn Jahre. In dieser Zeit haben wir
gelernt, miteinander zu kommunizieren und
zusammenzuarbeiten. Das ist die perfekte Ba-
sis fur unseren Erfolg.

Der Eintritt in den deutschen und europai-
schen Markt war fiir NSK mit verschiedenen
Erwartungen verbunden. Sind die angestreb-
ten Ziele erreicht worden?

Ich bin mitdem Ergebnis des vergangenen Jah-
res mehr als zufrieden. Meine Erwartungen
wurden iibertroffen, und ich mochte mich
dafiir beidem gesamten NSK Europe Team be-

danken. Am Anfang hatte ich mit mehr
Schwierigkeiten gerechnet und ich dachte, es
wiurde mehr Probleme geben. Aber gliickli-
cherweisearbeiten wir, ganzim Gegenteil, sehr
erfolgreich.

Ein Grund fur diesen positiven Start ist bei-
spielsweise unser Produkt Ultimate 500. Die-
ser Mikromotor fur das Dentallabor war be-
reits in Europa bekannt, bevor wir die NSK
Niederlassung in Deutschland eréffnet haben.
Das heifst, europaische Kunden kannten un-
sere Produkte bereits im Vorfeld. Wir mussten
also nicht bei Null anfangen.

Fin anderes Ziel war es Hindler, Zahnirzte
und Meinungsfiihrer, die drei wichtigsten
Gruppen im Markt, zu erreichen. In diesem
Punkt haben wir noch nicht alles geschafft.
Aber man muss bedenken, dass wir uns sehr
hohe Ziele gesteckt hatten und deshalb kon-
nen wir mit dem Ergebnis von nur einem Jahr
sehr zufrieden sein. Insbesondere, wenn ich
dasmitunseren Wettbewerbern vergleiche, die
Jahrzehnte lang Zeit hatten sich zu etablieren.
Ich denke ein weiterer Grund fur diesen Erfolg
ist die perfekte Kombination von Produkten,
Qualitat und Preis, die NSK zu bieten hat. Zu-
dem haben wir von Beginn an unser gesamtes
Tunaufdie Zahnirzte fokussiert, was diese ak-
zeptieren und anerkennen.

Sie sagten, ein Grund fiir den Erfolg von NSK
ist die perfekte Kombination von Produkten,
Qualitit und Preis. Es ist allgemein bekannt,
dass das Preisniveau auf dem deutschen Markt
sehr hoch ist. Was halten Sie von diesem Zu-
stand und wie verhalten Sie sich dazu? Neh-
men Ihre Kunden etwas davon wahr?

Richtig, der deutsche Markt wird von einem



