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Anregungen fiir lhr Auslandsgeschaft

Jr—— NEU - Zukunftsmarkt Indien

Peter Siirken

,»Was wissen wir eigentlich tiber Indien?“ Viel zu selten wird diese Frage in den Fiihrungsetagen deutscher Unternehmen
gestellt. Dabei konnte die intensive Befassung mit einer der am schnellsten wachsenden Volkswirtschaften der Welt den
bislang vorherrschenden kritischen Blick korrigieren. Zu einer neuen und im positiven Sinn realistischen Bewertung

von Potenzialen und Chancen am indischen Markt wollen Johannes Wamser und Peter Stirken mit der vorliegenden
Studie beitragen. Das Managementhandbuch Indien betrachtet ,,harte und ,weiche* Faktoren fiir ein wirtschaftliches
Engagement im Subkontinentalstaat. Die Autoren erldutern die Rahmenbedingungen fiir Beschaffung, Absatz und
Investition. Sie stellen die unterschiedlichen Wirtschaftsregionen des Landes vor und werten im Praxisteil intensiv

die Erfahrungen aus, die deutsche Unternehmen beim Markteintritt in Indien gemacht haben.

Wirtschaftspartner . A q .
Indien Johannes Wamser/Peter Siirken: Wirtschaftspartner Indien. Ein Managementhandbuch
En MawssemenTAwDBUGH 240 Seiten, 39,00 Euro zzgl. Versandkosten

2. Auflage - China ist und bleibt anders

- und zwar immer wieder und vor allem anders,
als man in manchen Chefetagen im Westen denkt:
Den von ihm hautnah erlebten ,,Zusammenprall
der Wirtschaftskulturen” beschreibt der nieder-
landische China-Korrespondent Fons Tuinstra
stets ironisch und geistreich — und mit einer schier
Dar wilie Dsten unerschopflichen Zahl von Beobachtungen.

T e e et Ein Muss fiir gestresste China-Manager.

Fons Tuinstra: Der wilde Osten - Fiinfzehn Missverstandnisse iiber
China und die Chinesen
268 Seiten, 19,80 Euro zzgl. Versandkosten

Yo | Messen in Osteuropa

Wie Messen den unternehmerischen Erfolg
unterstiitzen konnen, diskutiert das neue Messebuch
sehr praktisch und anschaulich. In zahlreichen
Landerberichten werden die wichtigen Messestandorte
und -veranstaltungen in Zentraleuropa und Russland
vorgestellt. Checklisten, Fallstudien und Praxistipps
erkldren, wie der Messeauftritt oder -besuch effizient
geplant und durchgefiihrt werden kann.

Exhibition Market Central and Eastern Europe 2005/2006
Erschienen in Kooperation mit dem AUMA, 280 Seiten, deutsch/englisch,
34,80 Euro zzgl. Versandkosten

Partnerland Russland: Katalog und CD

Partnerland Russland
Guest Nation Russia
CtpaHa - naptHep Poccusa

Die HANNOVER MESSE 2005 war die historisch bislang
groBte russische Industrieschau, die aufierhalb des
Landes stattfand. Der Katalog zur Veranstaltung
enthalt Informationen zu Unternehmen, Produkten
und Management von 180 Top-Unternehmen. Die
CD-ROM enthdlt die Vortrdage und Prasentationen

des hochrangig besetzten Russland-Events auf der
e groBten Industriemesse der Welt.

Katalog Partnerland Russland plus CD-ROM
96 Seiten, deutsch/englisch
25,00 Euro zzgl. Versandkosten

NEU - Boom am Bosporus

[t

= X Die Tiirkei boomt. Hohe Wachstumsraten und ein
Turkei dynamisches Unternehmertum prdagen das Bild.
Die monatlich erscheinende Wirtschaftszeitung
Tirkei-Kurier, die seit 1987 erscheint, berichtet
iber aktuelle Entwicklungen in der Wirtschaft
amgggﬁm des Landes. Zur IAA und Hannover Messe 2006

erscheinen Magazin-Beilagen zu Beschaffung
und Produktion in der Tiirkei.

TURKEI-KURIER
monatliche Wirtschaftszeitung, deutsch/tiirkisch
Jahresabonnement: 50,00 Euro

Neue Mirkte im Orient

zenithbusiness ist ein neues Wirtschaftsmagazin
fiir Nordafrika und den Nahen Osten. Es untersucht,
welche Marktchancen sich in der Region ergeben:
bei den Infrastrukturprojekten am Golf ebenso

wie durch die zunehmende Integration der
Volkswirtschaften in die Weltwirtschaft, Kultur

als Wirtschaftsfaktor findet besondere
redaktionelle Beachtung.

zenithbusiness
erscheint 6 x jdhrlich
Testabonnement ab 16,00 Euro

i o FTTR Kostensenkung in Fernost

Die Nutzung von Kostenvorteilen durch Beschaffung,
Auslagerung und eigene Fertigung im Ausland ver-
langt eine strategische Prasenz auf den wichtigen
Beschaffungsmarkten. sourcing asia fokussiert den
Beschaffungsmarkt mit den grofiten Potenzialen

fir Kostensenkung und Wachstum. Der Newsletter
erscheint in Kooperation mit dem Bundesverband
Materialwirtschaft und Einkauf (BME).

sourcing asia
24 - 32 Seiten, monatlicher Newsletter
Jahresabonnement ab 148,00 Euro, zzgl. MwSt.
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Wachstumsmotor Russland

Russland — ein riesiges Land, das sich {iber elf Zeitzonen erstreckt, tiber
immense Rohstoffvorkommen verfiigt und an kultureller Vielfalt seinesglei-
chen sucht. Ein Land im wirtschaftlichen Aufschwung —voller Chancen und
Potenziale. Dennoch: Fiir viele deutsche Unternehmer ist Russland nach wie
vor ein Mysterium.

Damit Russlands Wirtschaftsentwicklung auch als Wachstumsmotor fiir die
deutsche Wirtschaft genutzt werden kann, miissen Vorurteile ausgerdumt
und Chancen fiir die deutsche Wirtschaft aufgezeigt werden. Dies gilt insbe-
sondere fiir kleine und mittelstandische Unternehmen. Hierzu mochten wir
mit unserer aktuellen Ausgabe von ,,europa_plus* beitragen.

In Russland herrscht Aufbruchstimmung. Und ein Ende ist nicht in Sicht. Es
entstehen immer mehr Kooperationen und Partnerschaften, sowohl auf po-
litischer als auch auf wirtschaftlicher Ebene. Ein Meilenstein in der deutsch-
russischen Wirtschaftsbeziehung war dabei sicherlich die Beteiligung
Russlands als Partnerland auf der Hannover Messe 2005. Einige Branchen
signalisieren besonders starkes Interesse an Russland. So hat zum Beispiel
der Zentralverband Elektrotechnik- und Elektronikindustrie (ZVEI) dieses
Jahr eine Russland-Initiative gestartet. Ziel ist es, mehr Unternehmen zu
ermutigen, den Schritt nach Russland zu wagen. Auch die Auto-
mobilbranche und die Kunststoffindustrie gelten in diesem Zusammenhang
als viel versprechende Wachstumsmarkte.

Und wie sieht es mit der Geschaftspraxis in Russland aus? Wir lassen
Experten verschiedener Bereiche zu Wort kommen, die {iber ihre
Erfahrungen und Beweggriinde fiir ihr Russland-Engagement berichten.
Interessierte Unternehmer erhalten unter anderem wertvolle Tipps dariiber,
wie Russland als Beschaffungsmarkt genutzt werden kann.

Trotzdem gilt: Ein personlicher Besuch ist sicherlich der beste Weg, um

das Land kennen zu lernen und den Markt genauer zu sondieren. Hierzu
gibt es vielfdltige Moglichkeiten: von organisierten Unternehmerreisen zu
Wirtschaftsveranstaltungen tiber Kontaktb&rsen bis hin zu Messebesuchen.
Gerade das Messewesen erlebt in Russland zur Zeit einen Boom. Gekenn-
zeichnet ist dieses durch eine zunehmende Professionalitat, ein steigendes
Engagement auslandischer Messegesellschaften und immer mehr Ausstel-
ler aus dem In- und Ausland.

Entdecken Sie Russland auch fiir sich! Es liegt zum Greifen nah: Moskau ist
nur knapp drei Flugstunden von Frankfurt entfernt.

Natalia Weihaar
Projektleitung Russland

Editorial
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Wo und wie sich russische und deutsche Wirtschaft niher kommen

Kontakte und Kontrakte

Text: Hans Gédng

Wie kommt es eigentlich zu guten Wirtschaftsbeziehungen?

Sie werden auch auf gro3en Events gemacht, die einige weitsichtige
Akteure initiiert haben. Und natiirlich durch die Unternehmer
selbst, die diese Gelegenheiten zur Anbahnung neuer Geschafte
nutzen. Ein Stimmungs- und Eventbericht.

Bilder: © Deutsche Messe AG

sEuraps FATTEY

Stuttgart, 28. Oktober 2004

Gedrange. Einer der vorherrschenden Eindriicke,
auch bei den spateren deutsch-russischen Wirt-
schaftsveranstaltungen, ist der Andrang. Wer
die Miihen unterschiedlicher Organisatoren
kennt, hochrangigen Staats- und Wirtschafts-
delegationen aus so manchem Zielland des
deutschen Exports die von dort aus erwartete
Kulisse zu verschaffen, der spiirt: Russland ist
ein ,,heif’es” Thema. In Stuttgart, der Hochburg
des international agierenden Mittelstands, lockt
die ,,Deutsch-Russische Investitionskonferenz*
von IHK und Ostausschuss schliefilich mehr als
500 Teilnehmer in das Forum der Landesbank
Baden-Wiirttemberg. In den Mittelgdngen und
an den Tiren des Saals stehen viele Unterneh-
mer, um Gerhard Schroder, dem russischen Mi-
nisterprasidenten Michail Fradkow und German
Gref, dem Minister fiir wirtschaftliche Entwick-
lung und Handel, zuzuhd&ren.

Unternehmer wie Nikolaus Knauf und Rudi Lam-
precht von Siemens beschreiben die Chancen
am Standort Russland positiv. Die Appelle, die
kommen, und Zahlen, die fallen, sind ermun-
ternd, aber nicht ganz unbekannt. Womit gehen
die Zuhorer also nach Hause? Vor allem mit dem
Eindruck, dass ein Russland-Engagement bei
vielen anderen Unternehmen auch ganz oben
auf der Agenda steht. Genau das sehen andere
auch so: Hinter den Kulissen wird in Stuttgart
bereits heftig tiber Russland als Partnerland der
Hannover Messe verhandelt.

Moskau, 1. Februar 2005

In der Lobby des Ararat Hotels ganz in der Ndhe
von Rotem Platz und Bolschoi Theater herrscht
schon am Morgen Andrang. Die kleine Gardero-
be kann die Berge dicker Winterméntel kaum
fassen, die Journalisten, Verbandsleute und
Verantwortliche aus den Ministerien dort ab-
legen wollen. Sie alle sind gekommen, um zu
héren, was Boris Aljoschin, der Investitionsbe-
auftragte der Regierung, Klaus Mangold vom
Ostausschuss der Deutschen Wirtschaft und
ein gut aufgelegter Sepp Heckmann, Chef der
Deutschen Messe AG, zu verkiinden haben:
Russland wird mit einer riesigen Beteiligung
an der Hannover Messe seine industrielle Leis-
tungsfahigkeit unter Beweis stellen.

Fernsehberichte und Zeitungsartikel transpor-
tieren diese Nachricht in das ganze grof3e Land.
Auf tiberzeugende Weise zu zeigen, was Russ-
land immer noch kann und welche Ressourcen
fiir Modernisierung und internationale Koopera-
tionen bereitstehen: Boris Aljoschin ldsst keinen
Zweifel daran, dass das auch ein politisches Ziel
allerersten Ranges ist. In diesem Moment weif3
Irina Weiflhaar, Reprdsentantin der Deutschen

europa FAFER

Markt und Regionen

Dr. Klaus Mangold, dem
Vorsitzenden des Ost-Ausschusses
der Deutschen Wirtschaft, ist

es ein Anliegen, dass russische
und deutsche Unternehmen
miteinander ins Gespradch

und ins Geschaft kommen.

,Russland ist Chefsache*

Interview: Hans Gédng

Herr Dr. Mangold, wie sind die deutsch-
russischen Wirtschaftsbeziehungen

im vergangenen halben Jahr vorangekommen?
Wir haben in zwei Bereichen substantielle Fort-
schritte gemacht. Zum einen in der Energiewirt-
schaft, wo wir eine strategische Partnerschaft
zwischen Deutschland und Russland erreicht ha-
ben. Esist ein Novum, dass deutsche Unterneh-
men direkten Zugang zu den Gasfeldern in Sibiri-
en haben. Auch bei der Nordostsee-Pipeline sind
wir gut vorwarts gekommen. Zum anderen sehen
wir, dass die russische Industrie enorme Inves-
titionen in ihre Modernisierung tatigen muss.

Der Bedarf an neuen Anlagen und Maschinen ist
anhaltend grof3. Das bedeutet fiir die deutsche
Industrie einen regelrechten Wachstumsschub.
Wir sind also auf einem sehr guten Weg. Die posi-
tive Bilanz des ersten halben Jahres lasst auch fiir
das weitere Jahr 2005 Gutes erwarten.

Welche Rolle spielt bei der Entwicklung der
deutsch-russischen Wirtschaftsbeziehungen das
personliche Engagement der Unternehmer?
Geht Russland wirklich nur als Chefsache voran?
Alle Zukunftsmaérkte dieser Welt, ob China, Bra-
silien, Indien oder Russland, sind in den meisten
Unternehmen Chefsache und miissen es auch
sein. Nur so kommt es zur notwendigen Dynamik
und Geschwindigkeit bei der Umsetzung in den
beteiligten Unternehmen selbst. Bei Russland
haben wirim Mittelstand vielleicht noch etwas
Nachholbedarf. Aber auch hier sind wir auf ei-
nem guten Weg. Es gibt immerhin schon 3.500
deutsche Unternehmen, die in Russland aktiv
sind. Und die meisten davon sind Mittelstandler.
Den regen Handelsbeziehungen muss jetzt eine
Unterfiitterung durch Investitionen folgen. Aber
auch hier sind die Zahlen aus der ersten Halfte
des Jahres 2005 sehr ermutigend.

Welche Rolle kénnen Verbande bei der
Intensivierung der wirtschaftlichen
Beziehungen beider Lander spielen?

Ein auBerordentlich positives Beispiel, wie
Verbande Russland zum Thema machen
konnen, ist der ZVEI. Wenn die Russland-
Initiativen und -Aktionen dieses Verbandes
in Deutschland Nachahmer finden wiirden,
dann ware das wirklich hervorragend.

Auch hier war und ist der Sache natiirlich
forderlich, dass der Prasident das Russland-
geschaft seiner Mitgliedsunternehmen zur
Chefaufgabe gemacht hat. Der Ostausschuss
der Deutschen Wirtschaft unterstiitzt alle
ahnlichen Initiativen von Verbanden mit
groRem Nachdruck.

Und wie wichtig ist es, dass die deutsch-
russischen Wirtschaftsbeziehungen auch
durch den Bundeskanzler zur Chefsache
gemacht werden?

Eines ist klar: Wir haben in Bundeskanzler
Schroder eine erstklassige Unterstiitzung
der Aktivitdten der deutschen Wirtschaft. Es
gibt viele Beispiele, wie der Kanzler sich auch
in Einzelfragen personlich fiir die Unterneh-
men eingesetzt hat — und nicht nur fiir die
Grof3en wie Siemens, E.ON oder BASF. Wenn
die Wirtschaft ihn brauchte, hat der Kanzler
Flagge gezeigt und strittige Themen in die
Tagesordnung aufgenommen. Fiir jedes Sze-
nario eines denkbaren Regierungswechsel
gilt: Jeder Bundeskanzler wird sich an den
wirtschaftlichen Gegebenheiten orientieren
miissen. Jede Bundesregierung sollte in
einem der grof3ten Zukunftsmarkte unserer
Wirtschaft die Kontinuitdt der Beziehungen
und den politischen Flankenschutz gewahr-
leisten kdnnen.
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Beim Rundgang: Alexej Lawrow (links) iiberreicht Hannovers Oberbiirgermeister
Herbert Schmalstieg (2. von links) ein Souvenir der Partnerlandbeteiligung.
Rechts: Irina WeilShaar, Leiterin der Vertretung der Deutschen Messe AG fiir Russland

Kraftiger Schub:
Die Schwergewichte der russischen Industrie auf der Hannover Messe 2005

Messe AG fiir Russland, welche organisatorische
Arbeit noch vor ihr liegt. In den verbleibenden
zehn Wochen hat sie zusammen mit Alexej Law-
row, dem Chef der russischen Durchfiihrungs-
gesellschaft Vneshaviakosmos, 180 Aussteller,
unter ihnen alle Grofkonzerne Russlands, auf
den historisch grofiten Auftritt des Landes im
Ausland vorzubereiten.

Hannover, 10. April 2005

Wieder Unternehmer, die Schlange stehen.
Diesmal vor den strengen Sicherheitskontrollen
im Kongresszentrum Hannover. Dort wird an
diesem Sonntag die Hannover Messe feierlich
erdffnet. 3.000 Firmenchefs fiillen die Reihen.
Alle warten auf Wladimir Putin und Gerhard
Schroder. Dass diese den Saal betreten, erkennt
man nur am Blitzlichtgewitter und den Schein-
werfern. Sie tauchen Deutschlands élteste
Exportmesse in jugendlichen Glanz und helfen
ihr in die Tagesschau und auf die Titelseiten.
Schroder und Putin nutzen die Gelegenheit, das
Konzept einer strategischen Partnerschaft zu
erkldren. Wirtschaftsbeziehungen sollen dabei
die entscheidende Rolle spielen, Energiekoope-
rationen nur der Anfang sein. Zusammenarbeit
in der Hochtechnologie und in der Forschung
sollen fiir Nachhaltigkeit des Wachstums sor-
gen. Die Botschaft kommt bei den Unterneh-
mern an. Schlie3lich sind sie hier in Hannover,
um mit Innovationen im internationalen Wettbe-
werb aufzutrumpfen. Man ist auf die russische
Industrieprdsentation gespannt.

Hannover, 11. April 2005

Noch bevor die Messetore 6ffnen, versuchen
auch Schroder und Putin, sich ein Bild von der
Ausstellung auf rund 6.500 Quadratmetern in
Halle 13 ein Bild zu machen. Viel Zeit haben sie
dabei nicht. Sie sind jetzt bei den grofien Ver-
tragsunterzeichnungen gefragt — bei Siemens,
die der russischen Eisenbahn ICEs liefert, bei
BASF und Wintershall, die (iber Gazprom Zugang
zum Erdgasfeld Yoshno Russkoje bekommen,
und auch bei Fendt, das eine strategische Part-
nerschaft mit der Moskauer Agromash bekannt
gibt.

Auf Wunsch der beiden Unternehmen zwéngen
sich die beiden Politiker sich sogar in einen Rie-
sentraktor: Mit solchen Fototerminen beackern
sie geduldig das weite Feld der Wirtschafts-
beziehungen. Gleich anschlieffend, auf dem
Deutsch-Russischen Wirtschaftsforum am ersten
Messetag machen vor rund 8oo Zuhorern neben
den Politikern auch die Top-Reprdsentanten der
Unternehmen gute Stimmung fiir die Russland-
Pléne der Industrie.
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Hannover, 12. April 2005

Die Presseberichte von Er6ffnung und Wirt-
schaftstag verfehlen nicht ihre Wirkung. Die Stén-
de in Halle 13 sind belagert. Die Prdsentationen
der russischen Weltfirmen wecken die Neugier
des Messepublikums. Im riesigen Diskussions-
forum stellen Generaldirektoren der russischen
Konzerne zusammen mit ihren deutschen Ko-
operationspartnern und Spitzenforschern aus
Russland vor, was Wirtschaft sowie Grundlagen-
und Anwendungsforschung des Landes zu bieten
haben. Am Nachmittag des zweiten Messetages
kommt es zu einer weiteren Premiere: Prof. Dr.
Krubasik, Prasident des ZVEI, bringt deutsche
Unternehmer an ,,Branchentischen® in Halle 13
mit potenziellen russischen Partnern ins infor-
melle Gesprdch. Die russische Seite schatzt die-
se personliche Initiative zahlreicher deutscher
Unternehmer. Man tauscht sich aus, vereinbart
Standbesuche oder Treffen in Moskau. Spater
zahlt der russische Organisator Lawrow insge-
samt 100 Abschliisse und Absichtserkldrungen
seiner Aussteller —mit Partnern aus aller Welt.

Anzeige
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ELBEST wurde im Jahr 1999 gegriindet. Wir
sind einer der fithrenden Grof3handler Russ-
lands und handeln auf professionellem Niveau
mit einer breiten Palette von elektrotechni-
schen Produkten aus dem mittleren Preisseg-
ment. ELBEST ist der offizielle

Vertreter der Firmen MAKEL (Tiirkei, Schalter-
programme) und IRENA (China, Leuchten

und Lichtsteuerung) in Russland. Unser
Sortiment umfasst mehr als 2.500
verschiedene Produkte.

Wir suchen

zuverldssige deutsche Hersteller, die noch
keine Handelspartner in Russland haben und
ihre elektrotechnischen Produkte fiir den
haduslichen Gebrauch in Russland vertreiben
mochten.

Beispiele fiir mogliche Produkte
Leuchten, Lampen

- Steckdosen, Schalter

- Sicherungen, Schutzvorrichtungen
Elektrische Werkzeuge

europa FAFER

Moskau, 6. Juni 2005

Strahlender Sonnenschein verstarkt die gu-
te Stimmung der 8o Teilnehmer einer ZVEI-
Delegation, die sich an diesem Morgen zu
FuB® an der Moskwa entlang zur Er6ffnung
der Messe Elektro macht. Diese findet auf
dem Messegeldnde Krasnaja Presnja statt.
Die deutschen Unternehmer erwartet in den
ndchsten zwei Tagen bei den Russisch-Deut-
schen Partnertagen die Moglichkeit, unter-
einander und mit Experten Erfahrungen zum
Markteinstieg in Russland auszutauschen.
Aber auch reichlich Gelegenheit, neue rus-
sische Partner kennen zu lernen: An den
Moskauer Branchentischen stehen Dolmet-
scher fiir sechs unterschiedliche Bereiche
der Elektrotechnik bereit. Wie schon in Han-
nover steigt der Gerduschpegel der offenen
Gesprdchsrunden rasch an. Den russischen
Markt kennen, heif3t auch die richtigen Leu-
te kennen. Es sind die Unternehmer, die die
gebotenen Gelegenheiten dafiir reichlich ge-
nutzt haben.

€ neEcr

- Verkabelungszubehor

- Werkzeuge zur Elektroinstallation

- andere elektrische Waren, die im Haushalt
eingesetzt werden kdnnen

Unsere Starken

- umfassende Kompetenz und Kenntnisse
der Besonderheiten des russischen Marktes

- treuer und zuverldssiger Handelspartner

- zahlreiche treue Kunden in allen
Regionen Russlands

- Lieferung zu beliebigen Orten in Russland
durch firmeneigene LKWs oder externe
Speditionen

- langjdhrige Erfahrungen in der Zusammenar-
beit mit groBen russischen und auslandischen
Handelsnetzen, z.B. METRO Group

- durchschnittliche jahrliche Umsatzsteigerung
von 30 Prozent

- geschultes und erfahrenes Fachpersonal

Wiinsche an zukiinftige Partner
- ein monatlicher Produktionsumsatz
von mind. 1,5 Mio. US-Dollar

Markt und Regionen

Partnerland
Russland
Katalog und CD

Die HANNOVER MESSE 2005 war die historisch
bislang groBte russische Industrieschau, die
auferhalb des Landes stattfand. Der Katalog
zur Veranstaltung enthélt Informationen zu
Unternehmen, Produkten und Management von
180 Top-Unternehmen. Die CD-ROM umfasst
die Vortrdage und Prasentationen des hochran-
gig besetzten Russland-Events auf der grofiten

Industriemesse der Welt.
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Katalog

Partnerland Russland
plus CD-ROM

96 Seiten,
deutsch/englisch,
25,00 Euro

zzgl. Versandkosten

- das Bestreben, gemeinsam ein klares und

effizientes Distributionssystem in Russland
aufzubauen

- die Bereitschaft und Méglichkeit, die Waren

entsprechend den Anforderungen und
Regelungen der russischen Gesetzgebung
zu markieren und zu verpacken

- technische Beratung bzw. Unterstiitzung
- Kataloge, Werbung, POS-Material

Unser Ziel

Langfristige und feste Geschaftspartner-
schaften, gemeinsame wirtschaftliche
Entwicklung und Prosperitdt

Kontakt

000 ,,ELBEST*

Andrey Maslov

Stellv. Generaldirektor

tel/fax +7(095)508-85-88,
573-91-07, 572-00-86
info@elbest.ru, el_best@mail.ru
www.elbest.ru
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Die russische Olindustrie hat gut lachen.

Fazit

Die Stimmung der deutschen Wirtschaft

im russischen Markt ist nach wie vor sehr
positiv und von dauerhaftem Optimismus
gepragt. Viele Hoffnungen, die die deutsche
Wirtschaft auf Prasident Putin gesetzt hat,
sind eingeldst worden. Seit sechs Jahren
wachst die Wirtschaft dynamisch, der
Reformkurs hat Russland zu einem attrak-
tiven Standort gemacht. Das Land ist einer
der grofiten Wachstumsmarkte weltweit.
Neben den Stadten Moskau und St. Peters-
burg riicken auch die Regionen in dem wei-
ten Land zunehmend in den Blickwinkel von
internationalen Investoren. Noch flief3t fast
die Halfte aller Auslandsinvestitionen nach
Moskau. Jedoch hat St. Petersburg unter der
neuen Governeurin Matwienko seine Positi-
on erheblich verbessert und begonnen, sein
groBBes Potenzial besser zu nutzen.

Text: Sigrid Engemann, Engemann Consulting

Trotz vieler Erfolge seit dem Zusammenbruch
der Sowjetunion im Jahre 1991 haben Inves-
toren nach wie vor mit vielen Problemen wie z.B.
der Korruption zu kampfen. Der Reformprozess
der vergangenen Jahre soll weitergefiihrt und
bereits beschlossene Gesetze ziigig umgesetzt
werden. Schwerpunkte der Reformpolitik liegen
im Bildungs-, Wohnungs- und Gesundheitswe-
sen. Weiterhin wird die Entbiirokratisierung
und Deregulierung der Wirtschaft fortgesetzt.
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Wirtschaft im Fokus

Die Entwicklung der russischen Wirtschaft in den vergangenen sechs Jahren
kann sich sehen lassen. Hohe Wachstumsraten machen das Land

zu einem wahren Investitionsmagneten. Die Dynamik ist ungebrochen,
auch wenn die Zuwdchse zukiinftig weniger ippig ausfallen diirften.

Wirtschaftswachstum

Das starke Wirtschaftswachstum der vergange-
nen Jahre setzte sich im Jahr 2004 fort und hélt im
ersten Quartal 2005 an. Das Bruttoinlandspro-
dukt wuchs laut russischem Wirtschaftsminis-
teriumim Jahr 2004 um 7,1 Prozent. Die Industrie-
produktion ist 2004 in Russland um 6,1 Prozent
gewachsen. Der Minister fiir Wirtschaftsentwick-
lung und Handel, German Gref, erkldrte auf einer
Regierungssitzung im Februar 2005, dass eine
Expansion der konsumtiven Binnennachfrage
und eine Erhdhung der Investitionen notwendig
seien, um das hohe Wirtschaftswachstum
aufrecht zu erhalten. Zur Erreichung des Ziels der
Verdoppelung des BIP bis 2010 ist ein jdhrliches
Wachstum von sechs Prozent notwendig.

Die dynamischsten Branchen waren: Glas und
Keramik (+16 Prozent), Maschinenbau und Me-
tallherstellung (+zwolf Prozent), Automobilpro-
duktion (+zehn Prozent), Brennstoffproduktion
(sieben Prozent), Chemie- und Petrochemische
Industrie (+sieben Prozent), Baumaterialien
(+fiinf Prozent), Eisenmetallurgie (+fiinf Prozent)
sowie Erndhrungsindustrie (+vier Prozent). In der
Leichtindustrie wurde hingegen ein Riickgang
von 6,6 Prozent registriert.

Inflation

Im Jahr 2004 betrug die Inflationsrate 11,7 Pro-
zent (zwolf Prozent in 2003). Die Preisdynamik
wurde vom hohen Niveau der Produktions- und
Investitionsaktivitdten beeinflusst. Die wach-
sende Beschéftigungsrate und das daraus re-
sultierende steigende Haushaltseinkommen
trugen zu gréBBeren Konsumausgaben bei,
gleichzeitig wurde Druck auf die Konsumenten-
preise ausgeiibt. Auch der starke Anstieg der

Weltmarktpreise fiir Energie und die nicht sta-
bile Versorgung mit verschiedenen Lebensmit-
teln trugen zur Inflation bei. Die Wechselkurs-
dynamik wiederum schwachte die Inflationsrate
2004 signifikant ab.

Im Februar 2005 lag die Inflationsrate bei 12,8
Prozent verglichen mit dem Vorjahr. Die hohe In-
flation ist hauptsachlich auf die regulierten Prei-
se im Dienstleistungssektor zuriickzufiihren.

Arbeitsmarkt und Einkommen

Gemaf’ ILO-Methodik betrug die Arbeitslosen-
rate im November 2004 7,6 Prozent. Insgesamt
hatte Russland im November 2004 eine Er-
werbsbevélkerung von 73,8 Millionen Personen.
Davon waren 68,2 Millionen bzw. 92,4 Prozent
in der Wirtschaft beschaftigt. 5,6 Millionen oder
7,6 Prozent waren arbeitslos. Dies ist die nied-
rigste Arbeitslosenrate seit zehn Jahren.

Die Nominallohne nahmen in den ersten neun
Monaten 2004 um 25,3 Prozent gegeniiber dem
Vorjahr zu. Der durchschnittliche Monatslohn
betrug im September 2004 offiziell 6.976 Rubel
(194,21 Euro). In den ersten drei Quartalen 2004
kam es zu einer Steigerung der real verfiigharen
Einkommen um 9,8 Prozent. Im Jahre 2003 be-
trug der Anstieg 14,1 Prozent.

Die Aussagekraft dieser staatlichen Statistik
ist allerdings begrenzt, da viele Unternehmen
ihren Mitarbeitern ,,unter der Hand“ zusatzliche
Gelder gewdhren. Zudem variieren die Gehalter
je nach Region, Branche und Unternehmenstyp
betrdchtlich.

Obwohl das Niveau des real verfiigbaren Ein-
kommens gestiegen ist und die Armut in Russ-
land bekampft wird, leben rund 20 Prozent der
Einwohner unter der Existenzgrenze.

Europa FATEY
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Wirtschaftspolitik
und Wirtschaftsreformen

Wirtschaftspolitisch strebt Russland die Reduzie-
rung der Rohstoffabhédngigkeit, die Stimulierung
von Investitionen im produzierenden Sektor und
die Verdoppelung des BIP bis 2010 an. Das letz-
tere Ziel dient ausdriicklich der Erreichung von
Putins wichtigstem wirtschaftspolitischen Ziel,
der Bekdmpfung der Armut und die Anhebung
des Lebensstandards der Bevilkerung. Es ist ge-
plant, bis 2007 den Anteil der Bevélkerung, der
unterhalb der Armutsgrenze lebt, auf zehn bis
zwolf Prozent zu senken.

Um diese Ziele zu erreichen, sollen die begon-
nenen Reformen fortgesetzt und bereits be-
schlossene Gesetze ziigig umgesetzt werden.
Zu Beginn seiner Amtszeit im Mdrz 2004 hat
Ministerprasident Fradkow die Regierungs- und
Verwaltungsreform initiiert. Ziel dieser Reform ist
die Deregulierung und die Reduzierung der Ein-
mischung des Staates in wirtschaftliche Angele-
genheiten. Gleichzeitig wurde der Regierungsap-
parat neu strukturiert. Wesentliches Element des
Umbaus war die Trennung der Entscheidungs-
ebene (Ministerien) von der Umsetzungs- und
Kontrollebene. Dafiir sind insgesamt 76 foderale
Behorden zustédndig. Insgesamt erweist sich die
Verwaltungs- und Regierungsreform als nicht
einfach durchfiihrbar. Dies war angesichts der
ausufernden Biirokratie in Russland mit 550.000
foderalen und 1,2 Millionen regionalen Beamten
nicht anders zu erwarten. Noch schwieriger wird
sich der Umbau auf den unteren Ebenen und in
den 89 Regionen gestalten.

Hinsichtlich der Privatisierungen ist geplant, die
Grof3privatisierung im Jahr 2005 abzuschlie3en.
Auf der Privatisierungsliste stehen Teile des Te-
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lekomriesen Swjazinvest, Anteile am Versiche-
rer Rosgosstrach, am Stahlkonzern MMK und an
Aeroflot. Der US-Konzern ConocoPhilips hat sich
mit der Zustimmung des Prasidenten 7,6 Prozent
am Olgiganten Lukoil sichern kénnen. Dieses Ge-
schaft—an den Reserven gemessen ist Lukoil der
zweitgroBte Olkonzern der Welt —war der bislang
grofte einzelne Privatisierungsvorgang in Russ-
land. ConocoPhilips zahlte 1,988 Mrd. US-Dollar
fiir seinen Anteil.

Eine weitere Schliisselaufgabe fiir die nahe Zu-
kunft ist die Stabilisierung des russischen Ban-
kensektors und die Einfiihrung eines Standards
fiir die Bankenaufsicht. Von den 1.300 registrier-
ten Banken befanden sich im letzten Jahr 800
Institute in der Verlustzone, 400 Kreditinstitute
verfligten nicht tiber das von der Zentralbank
geforderte Eigenkapital von einer Million Euro.
Deshalb ist ein Konsolidierungsprozess, der sta-
bilisierend wirkt und die Transparenz im Banken-
wesen erhoht, nicht nur wiinschenswert sondern
dringend notwendig. Ebenso wird der Reform-
prozess im Steuerrecht fortgesetzt. Ziel ist die
Vereinfachung und Verminderung der Steuerlast.
Zum 1. Januar 2004 wurde die Umsatzsteuer von
20 auf 18 Prozent gesenkt.

Deutsch-russische
Wirtschaftsbeziehungen

Deutschland ist fiir Russland der gréf3te Au-
Benhandelspartner weltweit. Seit 1998 hat
sich das Exportvolumen deutscher Giiter nach
Russland standig erhoht. Ein Drittel der in der
ersten Jahreshalfte 2004 von Russland impor-
tierten Maschinen und Ausriistungen kam aus
Deutschland. Angesichts des hohen Moderni-
sierungsbedarfs der russischen Industrie und

Basisinformationen

Flache 17.075.400 km?2

143,50 Mio. (2004)

-0,4% (1997-2003)
73,0% (2001)

Bevolkerung

« Bevdlkerungswachstum

» Anteil der Stadtbevolkerung

Analphabetenrate 0,4% (2003)
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Whadd el ok

der Infrastruktur besteht auch in Zukunft ein
grofles Potenzial zur Kooperation. Allein in
Moskau sind 2.700 deutsche Firmen vertre-
ten. Dies ist die groBte ausldandische Business-
Community in der russischen Hauptstadt. In
der gesamten Russischen Foderation sind tiber
3.500 deutsche Unternehmen tatig.

In den vergangenen Jahren engagiert sich insbe-
sondere der deutsche Mittelstand in Russland.
Das Land bietet ihnen ein dynamisches, sich
gut entwickelndes Umfeld mit gro’em Poten-
zial. Viele Unternehmen haben sich entschie-
den, in Russland zu produzieren, insbesondere
die Nahrungsmittelindustrie. Beispiele dafiir
sind die Firmen Ehrmann, Onken, Hochland,
Campina, Stollwerck und Ritter Sport. Im Be-
reich Landmaschinenbau hat die Firma Claas
vor einiger Zeit ihre Mdhdrescherproduktion
aufgenommen. Ferner sind gut vertreten Pro-
duzenten von Baumaterialien und Mébeln so-
wie die Kfz-Zulieferindustrie. Andere wichtige
Bereiche, in denen die deutsche Wirtschaft eng
mit russischen Unternehmen zusammenarbei-
tet, sind Grof3- und Einzelhandel, Telekommuni-
kation, Chemie, Umweltschutz, Elektrotechnik,
Energetik sowie Luft- und Raumfahrt.

Quelle

Dieser Beitrag ist erschienen in:
BME/Bogaschewsky, Ronald (2005): BME-
Leitfaden Internationale Beschaffung, Band 3:
Einkaufen und Investieren in Russland.

Wir danken fiir die freundliche Genehmigung
zum Abdruck des Beitrages.
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Markt und Regionen

Ein Gigant mit
vielen Gesichtern

Fazit

Die Russlandische Foderation hat sich auf
den Weg zu einem stabilen und verlasslichen
Partner fiir Europa und die Welt gemacht. Sie
ist noch unterwegs und langst nicht ange-
kommen, der Weg ist nicht klar vorgegeben
und manchmal beschwerlich, aber auch
zeitweise bequem. Einige der Regionen eilen
voraus, andere hdangen beachtlich hinterher,
aber die Richtung ist eingeschlagen, der Kurs
bestimmt. Die Foderation ringt um politische
und wirtschaftliche Integration in die Welt-
gemeinschaft und stellt sich zunehmend

auf internationale Wertesysteme ein. Doch
der Weg ist lang, und viele Unwagbarkeiten
sind noch nicht iiberwunden. Dies zeigt nicht
zuletzt das zuriickhaltende Engagement aus-
landischer Investoren trotz anhaltenden Wirt-
schaftswachstums und der Verabschiedung
von Reformgesetzen. Rechtsunsicherheit,
Mangelim Finanz- und Bankensystem und
Biirokratie sind, trotz fortschreitender Refor-
men, weiterhin hemmende Faktoren.

Text: Arne Siinnemann
Leibniz-Institut fiir Ldnderkunde e.V., Leipzig

Die Russlandische Foderation ist geografisch ge-
sehen ein Gigant. Mit einem Territoriumvon 17,2
Mio. km? ist sie mit Abstand der flichenméaBig
grofte Staat der Erde und ca. 48 Mal grofRer als
Deutschland. In der Foderation leben 145 Mio.
Menschen mit iiber 160 Nationalitaten. Mit 8,4
Ew./kmZ2 ist die durchschnittliche Bevélkerungs-
dichte sehr gering (zum Vergleich: Deutschland
231 Ew./km?2 (2003)), differiert aber zwischen
den Regionen sehr stark. Im europdischen Lan-
desteil liegt der Durchschnitt bei 26,2 Ew./km?2,
im asiatischen Landesteil bei 2,4 Ew./km?2.

Wirtschaftsfaktor Ol

Die Foderation ist insbesondere im asiatischen
Landesteil reich an nattirlichen Ressourcen. Erd-
0l, Erdgas, Steinkohle, Eisenerz, Bunt- und Edel-
metalle kommen in groRem Umfang vor.
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Auf dem russldndischen Territorium lagern gut
ein Drittel der weltweiten Erdgasreserven. Bei
den Erdélreserven liegt das Land an siebter Stel-
le. Reich ist das Land auch an nichtmetallischen
Bodenschatzen wie Kali- und Steinsalz, Apatit,
Phosphoiten, Glimmer, Schwefel und Asbest. In
der Republik Sacha (Jakutien) liegen zudem aus-
gedehnte Diamantfelder. Problematisch ist die
rdumliche Verteilung der fossilen organischen
Energietrdger, deren Férderung und Export maf3-
geblich zum heutigen russléndische Wirtschafts-
wachstum beitragen. Grof3e Entfernungen der
Lagerstatten von den Zentren und ungiinstige kli-
matische Bedingungen erfordern oftmals einen
hohen ErschlieBungs- und Transportaufwand.

Infrastruktur

Der Zusammenbruch der Sowjetunion und der
daraus resultierende Zerfall der Union in 15 un-
abhédngige Staaten hatten direkte Auswirkungen
insbesondere auf das bestehende Fernverkehrs-
netz. Fernverkehrsstraf’en und transnationale
Eisenbahnlinien verlaufen heute auBerhalb des
Landes, darunter beispielsweise auch die Trasse
der wichtigsten West-Ost-Schienenverbindung,
der Transsibirischen Eisenbahn, die zum Teil tiber
kasachisches Gebiet fiihrt. Ahnliche Probleme
bereitet der durch den Zerfall eingeschrankte Zu-
gang der Foderation zu den Weltmeeren. Uber 55
Prozent der sowjetischen Seehafen befinden sich
aufBerhalb der Grenzen der heutigen Foderation,
so dass ein bedeutender Teil russlandischer Gii-
ter in Fremdhafen umgeschlagen werden muss.
Zurzeit ist die gesamte Verkehrsinfrastruktur,
insbesondere die schienengebundene, auf Grund
von mangelhafter Instandhaltung und fehlender
Modernisierung unzureichend, der Investitions-
bedarfist hoch. Das Straflennetz ist im zentralen
europdischen Landesteil relativ dicht ausgebaut,
aber von unterschiedlicher Qualitdt. Nach Osten
und Norden in den weniger dichtbesiedelten Ge-
bieten nimmt die Dichte immer mehr ab. Einige
Stddte und Siedlungen in den nérdlichen und
fernostlichen Regionen sind nur per Schiff oder
im Winter tiber zugefrorene Fliisse oder per Flug-
zeug erreichbar und haben keinen ganzjahrigen
Zugang zur Verkehrsinfrastruktur.

Die sieben foderalen Bezirke im
okonomischen Vergleich

Im Jahr 2000 wurde mit der Einflihrung der sie-
ben foderalen Bezirke eine neue vertikale Ver-
waltungs- und Kontrollebene eingefiihrt. Diese
»Grofdregionen“ unterscheiden sich sowohl in
ihrer GroRe, als auch in ihrer Wirtschaftskraft
stark voneinander.

Moskau

Die herausragende Position nimmt der Zentrale
Foderale Bezirk mit der Stadt und Region Moskau
ein. Hier konzentrieren sich Betriebe fast aller
Branchen, insbesondere des Schwer- und Werk-
zeugmaschinenbaus, des Kraftfahrzeug- und
Flugzeugbaus, der Elektronik, der Chemie sowie
der Textilindustrie. In Moskau als Hauptstadt und
Bezirkszentrum und in der Region Moskau kon-
zentrieren sich Wissenschafts- und Forschungs-
einrichtungen des Landes.

St. Petersburg

Ebenso bedeutend ist die Stadt St. Petersburg,
das Bezirkszentrum des Nordwestlichen Fédera-
len Bezirks. Hier haben sich vor allem Betriebe
aus dem Maschinenbau und der metallverar-
beitender Industrie, Elektronikindustrie sowie
chemischer und Lebensmittelindustrie angesie-
delt.

,, Die Wirtschaftskraft der
Regionen divergiert stark."

Im Wesentlichen ist die Wirtschaft des Nordwest-
lichen Foderalen Bezirkes jedoch von seinem
Rohstoffreichtum und dessen Verarbeitung ge-
pragt. Neben mineralischen (Buntmetalle) und
fossilen organischen Ressourcen (Erdgas, Erd-
6l) spielen rezente organische Ressourcen, ins-
besondere Holz und Fisch, sowie die Ndhe zum
europdischen Markt, eine wichtige Rolle in der
Wirtschaft dieses Bezirkes. Basierend auf die-
sen Ressourcen sind die wichtigsten regionalen
Wirtschaftsbereiche die Brennstoff-, Holz- und
Zelluloseindustrie, die Eisen- und NE-Metallurgie
sowie die Fischverarbeitung.

sEuraps FATTEY

Rostow am Don

Charakteristisch fiir den Suidlichen Foderalen Be-
zirk mit seinem Bezirkszentrum Rostow am Don
ist die Landwirtschaft. Wichtigste Kulturen sind
Weizen, Reis und Zuckerriiben. Auch industriell
liegt der Schwerpunkt im Landmaschinenbau so-
wie in der Verarbeitung landwirtschaftlicher Pro-
dukte. Ein weiterer Wirtschaftsfaktor insbeson-
dere an der Schwarzmeerkiste und im Bereich
der mineralischen Quellen stellt der Tourismus
dar. In diesem Bezirk liegen auch die Krisenre-
gionen im Kaukasus: die Republiken Tschetsche-
nien, Dagestan und Inguschetien.

Wolga und Ural

Der Féderale Bezirk Wolga mit seinem Bezirks-
zentrum Nishni Nowgorod und den Grof3stddten
Samara, Kasan, Perm und Ufa ist stark industriell
geprdgt. Riistungsindustrie, Petrochemie, Che-
mie, Werkzeugmaschinen- und Flugzeugbau so-
wie Erdolforderung und -verarbeitung bilden die
industriellen Standbeine des Bezirkes. Hier be-
finden sich einige der gréfiten Industriebetriebe
der Foderation. Es handelt sich um das Herzstiick
der russldndischen Schwerindustrie. In diesem
Bezirk beginnt der Reichtum der sibirischen Erde
in Form von riesigen Erdol- und Erdgaslagerstat-
ten (Gebiet Tjumen), deren Ausbeutung und der
Export von Erdél und Erdgas sind wichtige Pfeiler
des rasanten Wirtschaftswachstums des Landes.

Sibirien

Die Lagerstdtten erstrecken sich nach Ostenin den
foderalen Bezirk Sibirien, der neben Erdgas und Erd-
6l groBe Steinkohlevorkommen (Kusbass — Gebiet
Kemerowo) aufweist. Holzindustrie, Zellulose- und
Chemieindustrie, Eisen- und Buntmetallverhiittung
und -verarbeitung (Norilsk) sowie Energieerzeu-
gung sind die wichtigsten Branchen dieses Bezir-
kes. Rohstoffgepragt ist auch der Foderale Bezirk
Fernost mit seinem Bezirkszentrum Chabarowsk.
Diamanten, Gold, Steinkohle, Eisenerz, Erdol und
Holz bilden die reiche Rohstoffbasis des Bezirkes.
Von nationaler wirtschaftlicher Bedeutung sind die
russischen Pazifikhdfen wie beispielsweise Wladi-
wostok, iiber die der Handel mit dem pazifischen
Wirtschaftsraum abgewickelt wird.

europa FAFER
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Hauptbahnhof von Samara. Die Stadt mit drei Millionen Einwohnern liegt im Stid-
Osten des europaischen Teils, ca. 1000 km von Moskau entfernt.

Die Foderalen Bezirke der Russlandischen Foderation
im okonomischen Vergleich (2003)

Foderaler Bezirk Sitz des Anzahlder | Anteil des Foderalen Bezirkes in Prozent

Generalgouver-  Subjekte .

neurs (Bezirks- an Gesamt- | anSumme | anlnvesti- am Export

zentrum) bevélke- des BRP tionenin

rung 2002 Grundkapital

Zentraler Foderaler Bezirk Moskau 18 26 34 25 31
Nordwestlicher St. Petersburg 11 9,5 10 13 10
Foderaler Bezirk
Sudlicher Foderaler Bezirk Rostow am Don 13 16 8 10 4
Foderaler Bezirk Wolga Nishni Nowgorod 15 21 17 16 17
Foderaler Bezirk Ural Jekaterinenburg 6 8,5 15 21 23
Foderaler Bezirk Sibirien Nowosibirsk 16 14 11 9 11
Foderaler Bezirk Fernost Chabarowsk 10 5 5 6 4
Russlandische Foderation 89 100 100 100 100

Differenzen in der regionalen
Wirtschaftsdynamik

Neben den wichtigsten Metropolen Moskau und
St. Petersburg wurden im Jahr 2003 die meisten
Investitionen in Grundkapital in den Erdgas- und
Erdolfordergebieten getatigt. Allen voran in den
Autonomen Bezirken der Chanten und Mansen
und der Jamal-Nenzen, die verwaltungstech-
nisch zum Gebiet Tjumen gehoren. Die gerings-
te Investitionstdtigkeit in Grundkapital wurde
in den rohstoffarmeren, abgelegenen Gebieten
Sibiriens, wie beispielsweise in den Autonomen
Bezirken der Komi-Perjaken, der Korjaken, der
Ust-Ordinsker Burjaten und der Aginsker Burja-
ten getatigt.

Auch bei den auslandischen Direktinvestitionen,
die im Vergleich zu anderen osteuropdischen
Transformationsstaaten verhalten bleiben,
ergibt sich ein regional dhnlich differenzier-
tes Bild. Auch hier bildet Moskau die einsame
Spitze, gefolgt von St. Petersburg und den Roh-
stoffgebieten, insbesondere in den Erdél- und
Erdgasfordergebieten im Osten.

Die Griinde fiir dieses unterschiedliche Wirt-
schaftswachstum der Regionen wurzeln in ei-
ner sehr unterschiedlichen Faktorausstattung
hervorgerufen einerseits durch naturrdumliche
Rahmenbedingungen, andererseits durch die
Wirtschaftspolitik der Sowjetunion, in der sehr
unterschiedlichen wirtschaftlichen und politi-
schen Offnung der jeweiligen Regionen (Admi-
nistration, Eliten) gegeniiber potenziellen In-
vestoren und in der intransparenten nationalen
Forderpolitik, beispielsweise im Rahmen des
foderalen Finanzausgleiches.

Quelle

Dieser Beitrag ist erschienen in:
BME/Bogaschewsky, Ronald (2005): BME-
Leitfaden Internationale Beschaffung, Band 3:
Einkaufen und Investieren in Russland.

Wir danken fiir die freundliche Genehmigung
zum Abdruck des Beitrages.
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und Elektronikindustrie hat Russland

fiir sich entdeckt und wagt den Schritt nach

Osten. Die gesamtwirtschaftliche Entwicklung des
Landes fiihrt zu einer steigenden Nachfrage an Produkten

aus dieser Branche, die die russische Industrie (noch) nicht abdecken kann.
Fiir auslandische Unternehmen bietet sich hiermit ein grofies Potenzial. Eine Bestandsaufnahme.

Text: Natalia Weihaar

Das starke Wirtschaftswachstum in Russland
und die positive Entwicklung der Rahmenbedin-
gungen fiir ausldndische Unternehmen erwe-
cken zunehmend das Interesse der deutschen
Elektrobranche. Nachdem das deutsche Russ-
land-Geschéft urspriinglich von grofien Unter-
nehmen dominiert wurde, ziehen nun mehr und
mehr kleine und mittelstandische Unternehmen
nach. Unterstiitzung erhalten die Unternehmen
dabei vom Zentralverband Elektrotechnik- und
Elektronikindustrie (ZVEI), der 2005 eine Russ-
land-Initiative gestartet hat. ZVEI-Pradsident Prof.
Edward G. Krubasik méchte damit deutsche Un-
ternehmen ermutigen, in Russland aktiv zu wer-
den und Kooperationen mit russischen Partnern
einzugehen (s. Interview auf Seite 16). Hierzu
bietet der Verband {iber das Jahr hinweg ein viel-
faltiges Veranstaltungsprogramm an.

Ein besonderes Highlight war dabei sicherlich die
Unternehmerreise zu den vom ZVEIl organisierten
zweitdgigen Russisch-Deutschen Partnertagen,
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die wahrend der Fachmesse ELEKTRO Anfang
Juniin Moskau stattfanden.

Das grof3e Interesse der Branche ist sowohl auf
die positive Wirtschaftsentwicklung der vergan-
genen Jahre zuriickzufiihren als auch auf das
grof3e Potenzial, das Russland weiterhin birgt.
Im Jahr 2004 belief sich die Gesamtproduktion
der verarbeitenden Industrie auf 228,8 Mrd. Eu-
ro und war damit im Vergleich zum Vorjahr um
17,1 Prozent gewachsen. Die stdrkste Branche
war hierbei mit 25,98 Mrd. Euro die chemische
Industrie. Die Produktion in der Elektrotechnik-
und Elektronikindustrie umfasste 2004 einen
Wert von 6,38 Mrd. Euro. Das entspricht einem
Plus von 9,4 Prozent gegeniiber 2003. Auch die
Fahrzeugtechnik wies mit 25,8 Prozent einen
grof’en Zuwachs auf. Die Produktion in dieser
Branche belief sich auf 11,86 Mrd. Euro.
Innerhalb der Elektroindustrie war das grofite
Wachstum mit 14,5 Prozent bei den Elektro-
Hausgerdten zu verzeichnen, die mit einem Ge-
samtvolumen von 142 Mio. Euro allerdings in ab-
soluter Hinsicht die kleinste Branche darstellte.

Chancen fiir die deutsche Elektrotechnik- und Elektronikindustrie

Wie der Funke
uberspringt

iy

Bild: © Dmitry Bezkorovayny

Grof3e Zuwdchse wurden mit jeweils 12,6 und 12
Prozent auch bei elektrischen Industriemaschi-
nen und in der Feinmechanik/Optik registriert.
Wie bereits im Jahr zuvor war der starkste Pro-
duktionsbereich in der Elektroindustrie 2004
mit 2,2 Mrd. Euro die Rundfunk-, Fernseh- und
Nachrichtentechnik (+ 7,8 Prozent). Diese positi-
ve Entwicklung soll auch im Jahr 2005 anhalten.
Nach einer Prognose von Global Insight wird die
Produktion in den Bereichen Elektroindustrie
und Fahrzeugtechnik in Russland dieses Jahr
weiter um jeweils {iber sechs Prozent wachsen.
Das starkste Wachstum soll mit zwolf Prozent der
Bereich Elektro-Hausgerate aufweisen.

Ein groBBer Teil des russischen Bedarfs an Elek-
troprodukten wird durch Importe gedeckt: 2003
lag das Gesamtvolumen der Elektroimporte bei
6,3 Mrd. Euro und liberstieg damit den Umfang
der russischen Produktion in der Elektroindust-
rie (2003: 5,84 Mrd. Euro). Im Vergleich zu den
Importen war die Hohe der Elektroausfuhren
mit lediglich 1,5 Mrd. Euro recht gering. Den mit
Abstand wichtigsten Bereich innerhalb der russi-
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schen Elektroexporte in 2003 nahm mit 23,6 Pro-
zent die Automation ein. Weitere wichtige Export-
segmente waren mit jeweils 13,8 und 12,2 Prozent
die Kommunikations- und Energietechnik.

Als grote Importsegmente stachen 2003 die
Kommunikationstechnik mit einem Anteil von
19,2 Prozent, Elektro-Hausgerdte mit 14,3 Pro-
zent und die Elektromedizin mit 11,5 Prozent her-
vor. Die besondere Rolle Deutschlands bei der
Einfuhr wird bei einer Analyse der Herkunftslan-
der der Importe deutlich: 21 Prozent der Importe
aus der Branche kommen aus Deutschland. Im
Vergleich dazu liegt der Anteil chinesischer Im-
porte bei 13 Prozent und der der USA lediglich bei
sieben Prozent (Zahlen fiir 2003).

Wichtigster Abnehmer deutscher
Elektroprodukte in Osteuropa

In den vergangenen zehn Jahren wies die jahrli-
che Hohe deutscher Elektroexporte nach Russ-
land zwar starke Schwankungen auf, die Tendenz
war jedoch sehr positiv. Der Umfang der Exporte
stieg von knapp 990 Mio. Euro im Jahr 1996 auf
insgesamt 3,742 Mrd. im Jahr 2004. VVon 2000 bis
2004 wuchs der Umfang der deutschen Exporte
stetig mit einer durchschnittlichen jahrlichen
Wachstumsrate von 36 Prozent. Diese Entwick-
lung fiihrte dazu, dass Russland im Jahr 2004
Tschechien tiberholte und mit Exporten in Hohe
von 3,7 Mrd. Euro innerhalb Mittel- und Osteuro-
pas zum wichtigsten Abnehmer deutscher Elek-
troprodukte wurde.

Elektroprodukte:

,Der grote Teil des russi-
schen Bedarfs wird nach wie
vor durch Importe gedeckt.”

Auch zu Beginn des Jahres 2005 setzt sich dieser
Trend fort: Im Zeitraum von Januar bis April wuch-
sen die deutschen Elektroausfuhren nach Russ-
land im Vergleich zum Vorjahreszeitraum um 20,6
Prozent und beliefen sich aufinsgesamt 1,27 Mrd.
Euro. Russland bleibt damit an der Spitze — vor
Tschechien, Ungarn und Polen. Nach der Ein-
schdtzung von Prof. Krubasik sind diese Zahlen
»ein ganz klarer Indikator dafiir, dass dieses Land
dabei ist, seine Infrastrukturen und andere Indus-
trien, die technische Ausriistung gebrauchen,
aufzubauen. Das wir uns mit einem Wachstum
der Elektroausfuhren nach Russland von 34 Pro-
zent im vergangenen Jahr natiirlich sehr ermutigt
fiihlen und deshalb auch die Unternehmerdelega-
tion zu den Russisch-Deutschen Partnertagen in
Moskau umso begeisterter zustande kam, ist vor
diesem Hintergrund sicherlich verstandlich.“
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Starke Wachstumsfelder

Der ZVEI-Prdsident sieht in der Entwicklung
der letzten Jahre drei Trends, die unterschied-
liche Stadien der Wirtschaftsbeziehungen in
den einzelnen Segmenten der Elektrotechnik-
und Elektronikindustrie kennzeichnen: Zum ei-
nen riickten zunehmend die Informations- und
Kommunikationstechnik in den Vordergrund,
die 2004 sowohl die groften Exportsegmen-
te darstellen und gleichzeitig auch weiterhin
ein groes Wachstum von 39,3 und 36,9
Prozent aufweisen. Die Dominanz der Indus-
triebeziehungen auf diesen Gebieten nehme
folglich zu.

Wachstumstreiber:
,Informations- und
Kommunikationstechnik sind
die groBten Segemente.”

Einen zweiten Trend stellen die kréftig aufho-
lenden Bereiche dar, zu denen Prof. Krubasik
die Automatisierungstechnik, Elektro-Haus-
gerdte, Bauelemente der Elektronik und auch
die Elektromedizin zahlt. Eine dritte grofe
Gruppe bilden die Branchen, die durch sehr
hohe Wachstumsraten geprdgt sind. Hierzu
zdhle die Energietechnik mit einem Zuwachs
von 48,1 Prozent, die auch von Investitionen
ins Energienetz getrieben seien. Des weiteren
konnen auch die Fahrzeugelektrik mit einem
Wachstum von 39,7 Prozent sowie der Bereich
der Empfangsantennen und Breitband mit 34,8
Prozent dazu gezahlt werden, wobei letztere
als Zulieferindustrie fiir die Infrastruktur fiir
Bildiibertragung und Funknetze von der gro3en
Nachfrage in diesem Bereich profitierten. An
dem grofen Zuwachs in der Fahrzeugelektrik
kénne auch das grof3e Potenzial, das der Auf-
bau der Automobilindustrie in Russland bietet,
abgelesen werden, so Prof. Krubasik.

,»Die Automobilindustrie war fiir die Elektro- und
Elektronikindustrie immer eine der groBten Kun-
dengruppen. Durch den Aufbau einer Automo-
bilindustrie in Russland wird auch die deutsche
Elektrotechnik- und Elektronikindustrie profi-
tieren, weil sie als Ausriister gebraucht wird —
sowohl fiir die Fabriken und Geb&ude als auch
fiir die Technologien in den Fahrzeugen.“
Insgesamt ldsst sich festhalten: Die Zahlen zur
russischen Elektrotechnik- und Elektronikindus-
trie sowie zu den deutsch-russischen Handelsbe-
ziehungen demonstrieren eine positive Entwick-
lung. Diese setzt sich auch 2005 fort und weist
auf eine zunehmende Bedeutung Russlands fiir
die Branche in Deutschland hin.

Sektorale Struktur

Branchen

der russischen Elektroeinfuhren

2003, in Prozent

Sonstiges

Informations- 4
technik

Bauelemente
der Elektronik

Elektromedizin

¥ 7%

Consumer Electronics

Quelle: ZVEI

Automation

Energietechnik

Batterien
o Installations-
gerdte

Elektro-

N Hausgerdte

Beleuchtungs-
technik

Kommunikationstechnik

Deutsche Elektroexporte nach Russland

in Mio. Euro

Branche 2004 %-Verdnd.
ggii. Vorjahr
Automation 308,00 13,7
Energietechnik 112,26 48,1
Batterien 41,64 8,4
Installationsgerdte und 42,07 37,9
-systeme
Kabel 47,93 39,0
(ohne Energiekabel)
Elektroschweif3gerate 46,58 -5,2
Elektrowdrmeanlagen 38,41 239,7
Elektro-Hausgerdte 327,20 62,6
Beleuchtungstechnik 71,67 14,2
Kommunikationstechnik 1091,82 36,9
Consumer Electronics 156,76 178,2
Elektromedizin 183,02 3,0
Bauelemente der 206,02 8,2
Elektronik
Elektrowerkzeuge 68,74 13,0
Empfangsantennen und 21,43 34,8
Breitband
Informationstechnik 668,91 39,3
Fahrzeugelektrik 31,72 39,7
Sonstiges 276,54 22,4
Elektroindustrie 3741,72 33,5
insgesamt
Quelle: ZVEI
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Interview mit Prof. Dr. Edward G. Krubasik

Mut

zur Kooperation

Prof. Dr. Edward G. Krubasik, Prasident des Zentral-
verbands Elektrotechnik- und Elektronikindustrie
e.V. (ZVE), tiber die Russland-Initiative seines
Verbands, die Potenziale des russischen Marktes
und die Chancen fiir deutsche Unternehmen.

Interview: Natalia Wei3haar

Herr Professor Krubasik, 2005 ist das ,,Russ-
land-Jahr der deutschen Elektrotechnik- und
Elektronikindustrie*“. Welchen Beitrag kann
diese Russland-Initiative zum Aktionsprogramm
des ZVEI ,,Mut zum Wandel lohnt sich! Innova-
tions-, Wachstums- und Wettbewerbsfahigkeit
starken!“ leisten?

Unser Aktionsprogramm umfasst eine Reihe
von Teilinitiativen, die alle in Richtung lebhafte-
res Wachstum und mehr Innovation in Deutsch-
land orientiert sind. Dazu zahlt auch die Russ-
land-Initiative. Sie passt aus zwei Griinden sehr
gutin das Gesamtprogramm des ZVEI. Erstens
ist Russland ein sehr stark wachsender Markt,
vor allem auch innerhalb unserer Branchen.
Vielen Unternehmen 6ffnet sich damit eine
grof3e Exportchance. Zweitens haben viele
Unternehmen erkannt, dass ein Engagement

in Russland langfristig ausgerichtet sein muss
und der Aufbau einer lokalen Prdsenz ebenso
dazu gehort wie Vertriebsbiiros in den ver-
schiedenen russischen Regionen und Anpas-
sungsentwicklung und Serviceunterstiitzung
fiir die eigenen Produkte. Im ndchsten Schritt
kann dann dartiber nachgedacht werden, den
russischen Markt mit ausgewahlten Produkten
aus lokaler Fertigung zu bedienen. Dazu kon-
nen uns hadufig auch Partnerschaften mit loka-
len Unternehmen schneller voranbringen.
Dabei zeigt sich, dass lokale Fertigungen im-
mer Zulieferungen aus Deutschland brauchen
und auch Arbeitspldtze in unserem Land schaf-
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fen. Diese Interessen wollen wir durch unser
Aktionsprogramm unterstiitzen.

Wo sehen Sie besondere Chancen fiir die deut-
sche Elektrotechnik- und Elektronikindustrie?
Russland bietet in mehrfacher Hinsicht ein gro-
Bes Potenzial. An Bevdlkerungsentwicklung und
-potenzial kann man langfristig unter anderem
die zukiinftige Grofie der Elektrotechnik- und
Elektronikmérkte abschatzen. Russland ist also
ein grofier Markt fiir Industriegtiter. Die Indus-
trien, die eine der grofiten Volkswirtschaften
bedienen werden, brauchen spezielle Infrastruk-
turen, bei denen unsere Industrieausriistung
eingesetzt werden kann. Zweitens haben auch
die 6ffentlichen Infrastrukturen in den Bereichen
Energietechnik, Kommunikationstechnik, Ver-

kehrstechnik und Gesundheitstechnik einen gro-

Ben Bedarf an elektrotechnischer Ausriistung.

Internationalisierung:
, Der Mittelstand muss im
Ausland offensiver agieren.”

Drittens, die volkreichen Staaten sind am Ende
die lebhaftesten Verbraucher von Konsumgiitern
aus der Elektrotechnik- und Elektronikindust-
rie. Viertens, die Rohstoffeinnahmen machen
Russland zu einem finanziell attraktiven Land

Bild: © Scyza

mit hoher Kaufkraft fiir Industrie und Infrastruk-
turprojekte. Unter diesen Aspekten ist Russland
heute ein sehr viel versprechender Markt.

Was macht Russland im Vergleich zu anderen
wachstumsstarken Landern wie China fiir den
ZVEI zu einer Prioritat?

Der China-Boom dauert schon eine Weile. Viele
Unternehmen haben bereits einen Zugang zu
diesem Markt gefunden. Der Aufschwung in
Russland ist noch nicht so alt und nicht so stabil.
Viele Unternehmen sind in Punkto Investitionen
noch sehr vorsichtig. Wir sehen hier die Chance
und Notwendigkeit, diesen Prozess fiir unsere
Industrie etwas zu beschleunigen. Wir wollen
unseren Unternehmen Mut machen und mit
Veranstaltungen wie den Russisch-Deutschen
Partnertagen in Moskau eine Plattform bieten,
Land und Wirtschaft besser kennen zu lernen
und konkrete Gesprache mit méglichen Partnern
zu fithren.

Es steht also auch ein ganz strategischer Aspekt
hinter der Initiative?

Historisch bedingt, haben die deutsche und
russische Industrie eine positive Grundeinstel-
lung zueinander, sind kooperationsbereiter und
besser miteinander vertraut als die Industrien
anderer Lander. Wir mochten die Gelegenheit
nutzen, deutschen Unternehmen ein friiheres
und breiteres Engagement in Russland zu er-
leichtern. Durch die friihe Aufmerksamkeit fiir
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den russischen Markt nutzen wir fiir die deutsche
Industrie einen bedeutenden Wettbewerbsvor-
teil. Wir kntipfen zur rechten Zeit an die alten
historischen Beziehungen an.

Welche Vorteile haben deutsche Firmen in Russ-
land gegeniiber der Konkurrenz?

Technik aus Deutschland wird in Russland sehr
geschatzt. Die Stdrke deutscher Unternehmen
liegt vor allem im Aufbau 6ffentlicher und in-
dustrieller Infrastrukturen. Wir haben unsere
Erfahrungen als Maschinenbauer, Elektroaus-
riister und Infrastrukturlieferanten in zahlreichen
Entwicklungsprojekten genutzt, um die wirt-
schaftliche Entwicklung der Schwellenlénder vo-
ranzutreiben. Wir sind es gewohnt, den Landern
in der Aufbauphase zu helfen. Die deutschen
Unternehmen haben (iber die Jahre hinweg den
Partnerldndern gezeigt, dass das Engagement
keineswegs nur kurzfristiger Natur ist. Im Gegen-
teil: Sie investieren langfristig, um gemeinsam
mit der lokalen Industrie zu wachsen. Wenn man
das bisherige deutsche Engagement insgesamt
im Vergleich zum internationalen Wettbewerb
beurteilt, so glaube ich, dass sich die deutsche
Industrie in Russland sehr gut schldgt.

Das Potenzial des russischen Automobilmark-
tes steht aktuell im Interesse vieler Firmen. Im
Hinblick auf die Automobilindustrie in Russland
fallt allerdings oft das Stichwort Qualitat...

Wir haben vor vielen Jahren iiber japanische
Autos in dhnlich pessimistischer Art iiber Qua-
litdts- und Technologiefragen gesprochen. Das
haben wir uns schon vor 20 Jahren abgewdhnen
miissen. Ahnlich war es mit den koreanischen
und anschliefiend mit den chinesischen Automo-
bilherstellern. Inzwischen sehen wir, dass sich
diese immer besser am Markt etablieren. Dassel-
be wird fiir russische Anbieter gelten. Es ist heute
in der Branche nicht schwer, sich international
alle Technologien —von Fabrikautomatisierung
bis zum Automobil-Design — zu beschaffen. An-
dere Lander nutzen diese Moglichkeiten intensiv
—2.B. setzen chinesische Firmen italienische
Autodesigner oder osterreichische und amerika-
nische Engineering-Firmen fiir Motor-Design ein.
Ich glaube, dhnlich kdnnen deutsche und andere
europdische Unternehmen intensiv zu einem
beschleunigten Aufbau der Automobilindustrie
in Russland beitragen. Hiervon wiirden beide
Seiten am Ende profitieren.

Mit welchen Aktivitdten und Mitteln unterstiitzt
der ZVEl insbesondere die KMUs?

Grof3e Firmen haben es vergleichsweise leichter,
eine Infrastruktur aufzubauen. Mittelstandische
Unternehmen neigten hingegen in der Vergan-
genheit manchmal dazu, erst abzuwarten, bis die
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Mérkte ganz offensichtlich nach ihnen riefen. Un-
ser Verband mochte diesen Prozess des Markt-
eintrittes verkiirzen. Ziel ist es, mehr KMUs zu er-
mutigen, Kooperationen mit russischen Partnern
einzugehen —und zwar nicht erst, wenn sich die
Marktstruktur schon etabliert hat, sondern auch
schon in der Phase der Marktentwicklung. Wir
bieten deshalb nicht nur Informationsvortrage
zu Markteintrittsthemen an, sondern stellen
auch Kontakte zu Unternehmen her, die bereits
Erfahrungen mit russischen Kooperationen ge-
macht haben. Das wichtigste Ziel der Partnertage
in Moskau ist allerdings die Kontaktanbahnung
zwischen deutschen und russischen Unterneh-
mern. Dartiber hinaus unterstiitzt der ZVEl auch
handelspolitische Forderungen, die der deut-
schen und russischen Industrie helfen, leichter
miteinander ins Geschéft zu kommen. Dazu
gehdort sowohl der Abbau der Zollschranken als
auch die effizientere Gestaltung der Zollabwick-
lung. Auch beim Finden gemeinsamer techni-
scher Standards und bei der Vereinfachung von
Zertifizierungs- und Zulassungsverfahren bieten
wir unsere Hilfe an. Weiterhin ist natiirlich auch
die Liberalisierung bei den Finanzinstitutionen
ein sehr wichtiges Thema fiir uns. Gleiches gilt
fiir das Wirtschafts- und Steuerrecht sowie die
Stabilitat und Transparenz der Rechtsgrundla-
gen. Im Wettbewerb diirfen nicht Zufélle den
Erfolg bestimmen. Dabei nutzen wir zum Teil die
schon vorhandene Prasenz der Grofunterneh-
men, um als deutsche Industrie schneller vor-
anzukommen. Unser Verband kann dabei eine
fruchtbare Vermittler- und Katalysator-

rolle spielen.

Welche Ziele hinsichtlich Russland verfolgen die
Delegationsteilnehmer lhrer Meinung nach?

Ich bin sicher, dass die Halfte unserer Delegation
mitgekommen ist, um zu verstehen: Was steckt
denn dahinter, dass eine Reihe ihrer Kollegen

so begeistert von Russland erz&hlt? Die andere
Halfte, die die Phase der Markterkundung schon
{iberschritten hat, will den Markt sondieren,

da sie sich vor Ort vermehrt engagieren und
gemeinsam mit Partnern hier im Land etablieren
will. Umgekehrt wissen wir, dass viele russische
Unternehmen ebenfalls Partner suchen, um neue
Technologien einzubringen, die in den anderen
europdischen Landern und international einge-
setzt werden kdnnen. Wir sollten die physika-
lisch-mathematischen Fahigkeiten russischer In-
genieure und die Hightech-Erfahrungen aus dem
Aerospacegebiet und dem Verteidigungssektor
nicht unterschéatzen. Kooperationen sind immer
eine Zweiwegstrafie —jeder gibt einen Teil und
jeder gewinnt einen Teil. Wahrend deutsche Un-
ternehmen einen besseren Zugang zu Russland
gewinnen, erdffnen sich fiir die russischen Part-

Branchen

ner bessere Zugangsmoglichkeiten zum europa-
ischen Markt bzw. zum Weltmarkt.

Mit welchen personlichen Erwartungen sind Sie
zu den Russisch-Deutschen Partnertagen nach
Moskau gekommen?

Ich war schon viele Male in Russland. Fiir diese
Russisch-Deutschen Partnertage habe ich mir
gewiinscht, dass wir mehr Unternehmen und
insbesondere mittleren Unternehmen friih einen
Zugang zu einem flir uns hochst interessanten
Markt verschaffen. Wir haben weit mehr Teilneh-
mer als wir erhofft hatten. Das zeigt uns, dass die
Nachfrage offensichtlich sehr hoch ist. Wenn wir
mit dem positiven Echo ,,Russland bietet Chan-
cen fiir die deutsche Elektrotechnik- und Elektro-
nikindustrie!* zurtickkommen, bin ich personlich
sehr zufrieden.

Prof. Dr. Edward G. Krubasik
Prasident des ZVEI und Mitglied des
Zentralvorstands der Siemens AG

ZVEI-Aktionsprogramm:
,Russland bietet

grofRe Chancen fur Export
und lokale Produktion.”
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Die steigende Nachfrage nach Kunststoff resul-
tiert vor allem aus dem sich verandernden Ma-
terialeinsatz. In vielen Branchen ersetzen leichte
Kunststoffe schrittweise traditionelle Materialien
wie Stahl, Papier und Karton. So werden bei-
spielsweise im Bereich der kommunalen Versor-
gungsdienste Stahlrohre, die friiher beim Bau der
Leitungsnetze zum Einsatz kamen, zunehmend
durch Kunststoffprodukte substituiert.

2004 nahm nach Expertenschadtzungen der Ver-
brauch an Kunststoffrohren gegeniiber 2003 um
45 Prozent zu. Einem Branchenbericht zufolge lag
das Marktvolumen fiir Kunststoffrohre 2004 al-
lein in St. Petersburg bei rund 50 Mio. US-Dollar.
Der Kunststoffbedarf ist in Russland sehr hoch,
weil das Leitungsnetz stark beschadigt ist. Etwa
40 Prozent der kommunalen Leitungen missen
in ndchster Zeit ersetzt oder repariert werden.
Bei einer Gesamtlange von 16 Mio. km sind es
demnach 6,4 Mio. km Wasser-, Abwasser- und
Gasversorgungsleitungen, die in Stand gesetzt
werden miissten.

Der Motor brummt:
,LAutomobilindustrie kurbelt
Nachfrage an.”

Besonderen Auftrieb erhdlt die Kunststoffin-
dustrie derzeit durch die Entwicklungen in der
russischen Automobilindustrie. Das Branchen-
wachstum von 11,8 Prozent macht den russischen
Automobilmarkt auch fiir ausldandische Hersteller
interessant.

Roland Berger Strategy Consultants erwartet
bis 2010 einen jdhrlichen Absatzanstieg fiir Neu-
wagen von sieben Prozent. Insgesamt zeichnet
sich im Pkw-Markt ein Trend hin zu hoherwerti-
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geren Fahrzeugen ab. BMW, Ford, GM, KIA und
Renault unterhalten bereits Fertigungsstatten in
Russland, VW und DaimlerChrysler stehen in den
Startlochern. Und mit den Automobilfirmen wer-
den auch die Zulieferunternehmen kommen, die
ihrerseits einen gro3en Bedarf an Kunststoffer-
zeugnissen haben. Laut Roland Berger planen
43 Prozent der Zulieferer, die bisher noch nicht in
Russland sind, sich in den kommenden drei Jah-
ren vor Ort niederzulassen.

Gut verpackt: Konsumgiterindustrie
zeigt keine Schwachen

Der am schnellsten wachsende Absatzmarkt der
Kunststoffbranche ist jedoch die Verpackungsin-
dustrie. Mit dem steigenden Produktangebot im
Konsumgiiterbereich sind auch die Anspriiche
der Kunden gewachsen. Nicht allein Produktde-
sign und -qualitét sind fiir den Absatz mittlerweile
entscheidend. Die Verpackung selbst ist zu einem
wichtigen Marketinginstrument geworden. Und
damit steigen auch die Anforderungen an Quali-
tdt und optische Gestaltung der Verpackungen.
Hier gewinnen vor allem Plastikverpackungen
zunehmend an Popularitét.

Lokale Produktion nimmt zu

Kamen friither der Grofteil der Plastikverpa-
ckungen aus dem Ausland, so setzt man heute
vermehrt auf die lokale Produktion. Das austra-
lische Unternehmen Amcor Rentsch will noch die-
ses Jahr eine neue Fabrikanlage zur Herstellung
flexibler Verpackungen in Nowgorod fertig stellen.
Die Anlage soll dann spéatestens im Jahr 2007 eine
Kapazitat von 120 Mio. m2 pro Jahr erreichen. Das
Investitionsvolumen betrdagt 25 Mio. Euro. Ab-
nehmer der Verpackungen sind Unternehmens-
informationen zufolge internationale Hersteller

Die russische Wirtschaft

wadchst seit 1998 jahrlich

um durchschnittlich sechs Prozent.
Die Abhangigkeit

des Landes von seinen Ol-

und Gasexporten ist nach wie vor
sehr grof3, doch das Wirtschafts-
wachstum stimuliert auch
Investitionen in anderen
Branchen. Vor allem die Kunst-
stoffindustrie profitiert

vom wirtschaftlichen Aufschwung.

aus der Nahrungsmittelbranche, die auf dem rus-
sischen Markt aktiv sind.

Kunststoff auf dem Vormarsch:
Wachstum in allen Segmenten

Branchenexperten konstatieren im Kunststoff-
markt ein Wachstum iiber alle Segmente hin-
weg: Der Verbrauch von Polyethylen lag 2004
bei fast 980.000 Tonnen. Bis zum Jahr 2010 soll
die Nachfrage auf rund 1,5 Mio. Tonnen pro Jahr
ansteigen.

Fiir den Verbrauch an Polyvinylchlorid (PVC) pro-
gnostizieren Branchenfachleute einen Zuwachs
bis 2007 um zwei Drittel gegeniiber 2003. Nach
Schétzungen lag der Verbrauch im Jahr 2004 bei
390.000 Tonnen, 2007 sollen es bereits 570.000
Tonnen sein. Bis heute liegt der Verbrauch pro
Kopf mit 2,7 kg im internationalen Vergleich sehr
niedrig, in westlichen Landern betrdgt dieser
zwischen 17 und 22 kg. Experten rechnen damit,
dass in den kommenden Jahren insbesondere
die boomende Baubranche ein wichtiger Motor
fiir die PVC-Produktion sein wird.

Es wird erwartet, dass die vergleichsweise hohen
Importe von 75.000 bis 80.000 Tonnen zuriickge-
hen werden, da einige russische Hersteller neue
Anlagen in Betrieb genommen haben und ihre Ka-
pazitdten ausbauen. So plant das internationale
Chemie- und Pharmaunternehmen Solvay nach
Medienberichten zusammen mit der Nikos Group
einJoint Venture fiir die PVC-Herstellung. Die erste
Produktionsanlage mit einer Jahreskapazitat von
200.000 Tonnen soll 2008 betriebsbereit sein.
Mit einem starken Nachfrageanstieg fiir Poly-
propylen kann in den ndchsten Jahren ebenfalls
gerechnet werden. Die boomende Konsumgiiter-
industrie zieht einen standig wachsenden Bedarf
an Kunststoffverpackungen und -folien nach
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Export von Spritzgiemaschinen nach Russland
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sich. Branchenfachleute erwarten bis zum Jahr
2010 eine Verdopplung des Binnenverbrauchs
an Polypropylen auf rund 600.000 Tonnen, die
lokale Produktion soll dann bei 700.000 Tonnen
liegen. Hervorragende Perspektiven wurden in
Russland bislang auch Herstellern von PET-Pre-
formen eingerdumt. Der Markt wadchst nach Bran-
chenangaben immer noch um rund acht Prozent
jahrlich. Allerdings werden die bestehenden loka-
len Produktionskapazitaten auch dort sukzessive
ausgeweitet, so dass sich der Wettbewerb in den
kommenden Jahren deutlich verschédrfen diirfte.

Exkurs:

Der russische Markt fiir SpritzgieBmaschinen
2.000 russische Unternehmen engagieren sich
derzeit in der Kunststoffverarbeitung. Der beste-
hende Maschinenbestand an SpritzgieSmaschi-
nen belduft sich auf rund 10.000 Stiick. Erist zum
iberwiegenden Teil veraltet; tiber 8o Prozent der
Maschinen miissten ersetzt werden. Da die russi-
schen Unternehmen nicht tiber die notwendigen
Produktionsmoglichkeiten und das erforderliche
Fachwissen verfiigen, wird der Grof3teil der Ma-
schinen importiert —Tendenz steigend.

Das Statistische Bundesamt beziffert den Ge-
samtwert der nach Russland ausgefiihrten Spritz-
giemaschinen fiir das Jahr 2004 auf 61,3 Mio.
Euro. Gegeniiber dem Vorjahreszeitraum (42,1
Mio. Euro) bedeutet dies ein Zuwachs von 45,6
Prozent. Die Mehrheit der Maschinen stammt
dabei aus Westeuropa. Wichtigstes Lieferland
ist Deutschland. Mit einem Exportvolumen von
31,6 Mio. Euro bestritt der Exportweltmeister
bei SpritzgieBmaschinen rund 51 Prozent der
russischen Einfuhren. Im Jahr 2003 wurden fiir
den russischen Markt Maschinen im Wert von
19,4 Mio. Euro aus Deutschland ausgefiihrt. Im

europa FAFER

Vergleich zu 2003 nahmen die Exporte 2004 um
62,8 Prozent zu. Zweitwichtigster Exporteur fiir
den russischen Markt fiir SpritzgieBmaschinen
ist Italien. 2003 kauften russische Unternehmen
in Italien Maschinen im Wert von 3,7 Mio. Euro
ein. 2004 belief sich das Importvolumen auf 9,9
Mio. Euro (+167,2 Prozent).

Von den asiatischen Landern sind fiir Russland
vor allem Siidkorea und China mit einem Export-
volumen von 4,7 Mio. Euro bzw. 4,2 Mio. Euro die
wichtigsten Lieferlander. Insgesamt haben die
asiatischen Lander (China, Stidkorea, Japan und
Taiwan) einen Marktanteil von 20 Prozent. Im Ver-
gleich zu 2003 (Marktanteil in Russland: 31 Pro-
zent) mussten die asiatischen Lieferanten jedoch
EinbuBen hinnehmen. Dies sei vor allem auf die
Tatsache zuriickzufiihren, dass viele asiatische
Firmen sehr schnell auf den Markt eindringen,
ohne vorher den Bedarf der russischen Kunden
ausreichend ermittelt zu haben, erkladrt Helmar
Franz, selbststandiger Berater in der Kunststoff-
industrie. Die meisten chinesischen und koreani-
schen Hersteller hdtten noch nicht verinnerlicht,
dass die Bediirfnisse auf dem russischen Kunst-
stoffmarkt erheblich von der Nachfragestrukturin
Asien divergieren.

In der verstdrkten Kundenorientierung sieht Hel-
mar Franz den entscheidenen Wettbewerbsvorteil
der deutschen Anbieter. Zu einer nachfragebezo-
genen Produktpolitik zdhle aber auch, dass man
auf zusatzliche Funktionselemente, die fiir den
Kunden keinen wesentlichen Nutzen haben, im
Zweifelsfall verzichtet. So konne man die Kosten
und damit auch die Preisspanne zu asiatischen
Konkurrenzprodukten minimieren.

Auch zusatzliche Finanzierungsangebote konnen
zu einem Wettbewerbsvorteil werden. Die Finan-
zierung von Maschinen und Ausriistungen stellt

Info

Weiterfiihrende Informationen
erhalten Sie bei:

VDMA - Fachverband Kunststoff-
und Gummimaschinen

Lyoner Str. 18

60528 Frankfurt / Main

Tel: +49 69-66 03-18 36

Fax: +49 69-66 03-28 36

E-Mail: claudia.burghof@vdma.org
Internet: www.kug.vdma.org
www.plastics-rubber-machinery.info

fiir viele russische Firmen nach wie vor ein Pro-
blem dar, weil Kredite russischer Banken oft nicht
zur Verfiigung stehen.

INTERPLASTICA 2005:

Tor zum russischen Wachstumsmarkt
Branchenkennern ist klar: Die Entwicklung in
der russischen Kunststoffindustrie wird fiir
westliche Unternehmen noch auf Jahre hinaus
hervorragende Potenziale bieten. Wer in diesem
dynamischen Wachstumsmarkt erfolgreich sein
will, fiir den gilt vor allem eines: Prdsenz vor Ort
istin Russland unerldsslich. Landeskenner beto-
nen immer wieder den im Vergleich zu Deutsch-
land hohen Stellenwert kontinuierlicher und vor
allem personlicher Kontaktpflege zu bestehen-
den und potenziellen Kunden sowie Branchen-
vertretern.

Ein seit Jahren etabliertes Forum fiir die interna-
tionale Kunststoffindustrie ist die Interplastica,
die im Dezember 2005 zum neunten Mal auf
dem Messegeldnde Krasnaja Presnja in Moskau
stattfindet. Der Veranstalter Messe Diisseldorf
prdsentiert diese internationale Fachmesse auf-
grund der engen technischen und thematischen
Verbindung auch 2005 wieder zeitgleich mit der
Verpackungsmesse Upakovka / Upak Italia, die
in diesem Jahr aufgrund der viel versprechenden
Entwicklungen in der russischen Pharmaindus-
trie um die Sonderschau Upakpharm ergénzt
wird. Die Angebotsschwerpunkte der Interplas-
tica sind Maschinen und Ausriistungen fiir die
Kunststoff- und Kautschukindustrie, Roh- und
Hilfsstoffe, Erzeugnisse aus Kunststoff und
Kautschuk, Logistik, Lagertechnik sowie Dienst-
leistungen fiir die Kunststoff- und Kautschukin-
dustrie.
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Lange haben sie gewartet, die westlichen Automobilunternehmen — wahrend China in den
vergangenen Jahren einen wahren Investitionsboom durch VW & Co. erlebte, beschrankte sich
die Zusammenarbeit mit Russland auf das Exportgeschaft. Nachdem BMW bereits seit 1999

in Russland produziert, wollen nun auch andere Hersteller am Marktwachstum partizipieren.

Text: Claudia Wittwer

Der russische Fahrzeugmarkt gehort definitiv zu
den interessantesten der Welt. Die Fahrzeug-
dichte ist mit 152 Autos pro 1.000 Einwohner
(Deutschland 2002: 540) im internationalen
Vergleich noch recht gering — die Perspektiven
sind also beeindruckend, selbst wenn man das
hohe Wohlstandsgefélle innerhalb des Landes
in Betracht zieht. Nach einer Studie von Roland
Berger Strategy Consultants soll der Absatz von
Neuwagen bis zum Jahr 2010 jahrlich um sieben
Prozent zulegen. Profitieren werden vom Bran-
chenwachstum aufgrund des Trends hin zu ho-
herwertigen Fahrzeugen vor allem ausldndische
Hersteller. Deren Engagement in Russland soll
nun nach Informationen des Industrieministeri-
ums durch Vorzugszoélle fiir den Import von Kom-
ponenten gestadrkt werden.

Ein starker Sog zieht derzeit die internationalen
Automobilhersteller ins russische Riesenreich.
Anfang April diesen Jahres hat Renault ein Mon-
tagewerk fiir den Logan in Moskau eréffnet. Mehr
und mehr zur Autometropole entwickelt sich je-
doch St. Petersburg. Dort will Toyota ein Werk
mit einer Zielkapazitdt von 100.000 Fahrzeugen
errichten. In der Ndhe von St. Petersburg plant
auch DaimlerChrysler ein Werk zur Montage von
C- und E-Klasse-Fahrzeugen. Branchenexperten
schatzen das Investitionsvolumen auf rund 100
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Mio. US-Dollar. Der schwabische Automobil-
bauer verkaufte in Russland 2004 laut Unter-
nehmensangaben 6.463 Fahrzeuge (Vorjahr:
4.663), davon 4.029 Mercedes-Benz Pkws (Vor-
jahr: 3.205).

Mit dem Zuzug der internationalen Automobil-
hersteller beginnt allmé&hlich auch der ldngst
erwartete und dringend benoétigte Aufbau einer
modernen Zulieferindustrie im lange vernachlds-
sigten Russland. Roland Berger rechnet in die-
sem Bereich bis 2010 sogar mit einem jahrlichen
Wachstum von tber 20 Prozent. Kein Wunder,
denn der Nachholbedarf ist riesig. Bislang ha-
ben die Zulieferfirmen vorwiegend in den neuen
EU-Mitgliedsstaaten investiert und um Russland
meist einen Bogen gemacht. Das dndert sich
derzeit jedoch; so hat unter anderem Johnson
Controls seine erste Montagelinie in Russland in
Betrieb genommen. Das Werk in St. Petersburg
liefert Sitzsysteme an die 60 Kilometer entfernte
Produktionsstatte von Ford. Die Hella KG Hueck
& Co. plant gemeinsam mit der russischen Un-
ternehmensgruppe SOK Ltd. laut deren Angaben
eine gemeinsame Fertigung von Scheinwerfern
und Beleuchtungsanlagen fiir die Automobilpro-
duktion in Russland und anderen GUS-Landern.
Auf solidem Fundament ruht offensichtlich
die bereits seit mehreren Jahren bestehende
Partnerschaft zwischen dem deutschen Zulie-
ferunternehmen ZF Friedrichshafen und dem

russischen LKW-Hersteller KAMAZ. Zu Beginn
diesen Jahres unterzeichneten ZF-Vorstand Wolf-
gang Vogel und der Generaldirektor von KAMAZ,
Sergey A. Kogoghin, die Joint Venture-Vertrage
{iber die Montage von ZF-Getrieben in Russland
ab 2006. ZF hdlt an dem Joint Venture 51 Prozent
und KAMAZ 49 Prozent. 40 Mitarbeiter werden in
diesem Joint Venture ab Januar 2006 etwa 5.000
Ecosplit-Nutzfahrzeug-Getriebe fiir Sattelzugma-
schinen pro Jahr montieren. Die dafiir notwendi-
gen Getriebeteile und -komponenten kommen zu
Beginn aus Friedrichshafen. In der Folge soll KA-
MAZ Bauteile des Ecosplit fiir das Joint Venture
sukzessive selbst fertigen.

PKWs pro 1.000 Ew. (2003)

Zentraler Bezirk 185
Nordwesten 170
Fernost 169
Ural 162
Nordkaukasus 155
Sibirien 146
Wolga 140

Quelle: Goskomstat Rossii
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« iNnanzierung. Sourcing. Bistribution.

= -

Beschaffung

T

Sourcing in Russland

»Russland, das mystische Riesenreich, ... ein einziges Land aus Schrott und Verfall“. Solche und @hnlich
klingende Schlagzeilen beherrschten mehr als ein Jahrzehnt das Russlandbild in Europa, vor allem

in Deutschland. Dass dieses Bild heute mehr als {iberholt ist, wird jeder Russlandkenner bestatigen.
Immer mehr russische Produkte erfiillen die westlichen Qualitdtsstandards.

Russland — ein Beschaffungsmarkt der Zukunft.

Text: Dr. Uwe Kumm, Thomas Rinn, Jan Sickmann
Roland Berger Strategy Consultants

Russland, ein Land mit einer Ost-West-Ausdeh-
nungvon 9.000 km und nicht weniger als elf Zeit-
zonen, hat in den letzten zehn Jahren, vor allem
jedoch seit dem Machtantritt von Wladimir Putin
im Jahr 2000, einen beachtenswerten Wandel
durchlaufen. Vor allem hat es politisch und auch
wirtschaftlich enorm an Stabilitdat gewonnen.

Stimuliert durch sich immer giinstiger gestaltende
Voraussetzungen verfolgen mehr und mehr Unter-
nehmen in Russland konkrete Investitionsprojek-
te. Das betrifft vor allem auch die friiher eher zu-
riickhaltenden mittelstandischen Unternehmen.
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Deutsche Grof3- und Einzelhandelsunternehmen
wie Metro, AVA-Edeka und OBI sind auf Expansi-
onskurs in Russland. Zunehmend griinden deut-
sche Unternehmen aber auch eine Produktion
im Land oder befinden sich in der Vorbereitung
dafiir. Besonders die konsumnahen Giiter wie
z. B. Nahrungsmittel, Waschpulver, Kosmetik,
Baumaterialien und Mdbel sind davon betroffen.
Gleiches gilt fiir die Automobilzulieferer. Auch in
Bereichen wie Energetik/Elektrotechnik, Tele-
kommunikation, Weife Ware und Landmaschi-
nenbau hat dieser Trend bereits Fuf3 gefasst.

Diese Unternehmen interessiert nicht nur der rus-
sische Markt als zusétzliches Verkaufsgebiet mit
rund 145 Mio. potenziellen Konsumenten. Fiir sie
spielen neben der Ndhe zum Verbraucher sowie
niedrigen Energiekosten auch der Faktor Arbeit
und nicht zuletzt die Moglichkeit, auf dem russi-
schen Markt giinstig Vormaterialien zu beziehen,
eine nicht zu unterschadtzende Rolle. So kostet die
Ingenieurstunde in Russland, je nach Industrie-
branche und Region, im Schnitt 2,85 Euro. Dies
stellt circa flinf Prozent fiir eine vergleichbare
Leistung je Stunde in Deutschland dar. Fiir eine
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Arbeiterstunde in Russland muss man im Durch-
schnitt entsprechend nur etwa zehn Prozent der
in der EU (blichen L6hne aufwenden.

Im Bereich der Vormaterialien spart man bei loka-
lem Bezug neben den Transportkosten der Ware,
z. B. aus Deutschland, die langen und mitunter
schwer zu prognostizierenden Transportzeiten,
die groftenteils bei der Verzollung der Waren
entstehen. Daher entscheiden sich immer mehr
ausldndische Unternehmen mit einer eigenen
Produktion in Russland, die Vormaterialien so-
weit wie moglich lokal zu beziehen. Beispiele hier-
fiir sind Stahlbdnder, die von Stinol vor Ort beim
Novolipetsker Stahlkombinat eingekauft werden.
Oder Glas, das Ford in Russland vom Borer Glas-
werk, einer Tochter von Glaverbel, bezieht. Oder
Blech, das Severgal, ein Joint Venture von Sever-
stal und Arcelor, ab Mitte 2005 fiir GM-AvtoVAZ,
Ford und méglicherweise weitere auslandische
OEMs zu produzieren beabsichtigt. Auch werden
bereits heute nicht-komplexe Chipsétze, die in
einfachem Spielzeug bzw. im unteren Segment
der Unterhaltungselektronik zur Anwendung
kommen und nach Hongkong, Malaysia oder Tai-
wan ausgefiihrt werden, in Russland produziert.
Einkaufen in Russland wird in Zukunft immer
interessanter. Nicht nur fiir auslandische Unter-
nehmen, die in Russland produzieren, sondern
fiir das Sourcing (local for local und export) ins-
gesamt. Der Trend wird sich langfristig entlang
der Wertschopfungskette entwickeln, beginnend
mit den Produkten Ol und Gas iiber einfache nicht
komplexe Produkte, die derzeit schon fastimmer
lokal eingekauft werden, bis hin zu komplexen
Produkten mit erhdhter Wertschopfung.

Dass dabei neben inhaltlichen Fragen bei der
Gestaltung der Zusammenarbeit mit einem russi-
schen Partner auch mitunter kulturelle Barrieren
entstehen kdnnen, ist nicht zu vermeiden.

Die Probleme zahlreicher Unternehmen bei der
Beschaffung aus Russland basieren in vielen
Fallen tberwiegend auf einer Kombination aus
Vorurteilen gegeniiber und geringer Erfahrung
mit dem fernen Land. Besonders ist hierbei,
dass die Beschaffung meist mit gravierenden
Verdnderungen gegeniiber der Ist-Situation im
Einkauf einhergeht. Anders als bei der Beschaf-
fung von heimischen Lieferanten sind auch kul-
turelle, ethische und politische Wertvorstellun-
gen betroffen. Wie kann sich ein auslandisches
Unternehmen im ,,Dickicht“ der Biirokratie zu-
rechtfinden? Ist es fiir mein Unternehmen unter
dem Strich ein lohnender Schritt, wenn man
samtliche Zusatzkosten beriicksichtigt? Ist die
Beschaffung aus Russland volkswirtschaftlich
vertretbar? Konnen diese ,,Entwicklungslander*
iberhaupt unsere Qualitdt produzieren? Tragt
die Beschaffung aus Russland zur Férderung
von Korruption bei?

europa FAFER

Bleiben diese wichtigen Fragen unbeantwortet,
entwickelt sich die fiir uns Menschen typische
Aversion gegeniiber Veranderungen—Blockaden
treten ein. Uberwiegen derartige Widersténde in
einer Organisation bzw. konnen diese nicht aus-
gerdumt werden, dann ist es schwer, die Initiative
zu einem Erfolg werden zu lassen und die Einspa-
rungspotenziale zu realisieren. Doch wie sollte
man vorgehen? Kurz: Die Wahl des richtigen
Ansatzes, um Russland als Beschaffungsmarkt
zu nutzen sowie das Vorhandensein der notwen-
digen Erfolgsfaktoren sind von zentraler Bedeu-
tung, um drohende Blockaden zu iberwinden.
Die Fehlschldge beim Einstieg in die Beschaffung
aus Russland - giiltig tibrigens auch fiir zahlrei-
che andere Niedrigkostenmadrkte — ergeben hadu-
fig ein dhnliches Bild: Der Verlagerungsprozess
startet mit einem Paukenschlag. Entweder setzt
derVorstand ambitionierte Ziele oder ein kleiner
»Pioniertrupp“ zeigt gewaltige Einsparmoglich-
keiten. Letzterer wird durch einen meist unter
hohem Kostendruck stehenden Einkaufsleiter
gefiihrt. In beiden Féllen startet das beauftragte
Team voller Tatendrang die Arbeit in Russland
—zumeist ohne wirkliche Vorbereitung. Nach ei-
nigen Monaten zeigt sich dann allerdings, dass
die anfangliche Begeisterung verfliegt.

Hauptprobleme:
,Grol3e Vorurteile, kaum
Erfahrung, interne Blockaden"

Die verlagerten Volumina sind kleiner als erwar-
tet, die identifizierten Lieferanten antworten
nicht einmal auf Anfragen oder die tatsdchliche
Einsparung fallt niedriger aus. In der Heimat ver-
zogert sich derweil die zugesagte Mitarbeit der
Business Units, Produktlinien und Funktionsbe-
reiche im Projekt. Erste Qualitdtsprobleme in
den gelieferten Losen manifestieren dann das
Problem. Der Verlauf des Gesamtprojekts bleibt
stecken und ist kaum wieder zu beleben.

Um das beschriebene Alptraum-Szenario zu ver-
meiden, bedarf es einer klaren und umsetzungs-
orientierten Beschaffungsstrategie fiir Russland.
Erfahrungen aus zahlreichen Kundenprojekten
zeigen, dass Unternehmen, die kurzfristig in die
Beschaffung aus Russland einsteigen wollen,
dreistufig ansetzen sollten. Hierbei steht Ge-
schwindigkeit und Flexibilitdt im Vordergrund.

Schritt 1:
Eine Strategie fiir die Beschaffung
aus Russland entwickeln

Im ersten Schritt sollte eine Beschaffungsstrate-
gie fiir Russland erarbeitet werden. Hierfiir sind
zundchst die fiir die Beschaffung aus Russland

Einkaufen und
Investieren in
Russland

Leitfaden
Internationale
Beschaffung, Band 3

Mit dem vorliegenden dritten Band der
Beschaffungsleitfadenreihe ,,Einkaufen und
Investieren in Russland“ wird — nach Siid-
afrika (Band 1) und China (Band 2) — nun

der russische Beschaffungsmarkt vor-
gestellt.Die Potenziale des russischen
Beschaffungsmarktes sind insbesondere
aufgrund der seit geraumer Zeit stabilen
politischen Verhéltnisse unbestritten.

Die grof3en Rohstoffvorkommen machen
Russland auf den ersten Blick zundchst fiir
Branchen interessant, deren Nachfrage auf
0Ol, Metallen oder chemischen Produkten
fuBBt. Aber Russland lockt auch mit niedrigen
Lohnkosten, die vergleichbar mit denen

von China sind, wobei die Zusammenarbeit
mit Lieferanten bzw. die Verlagerung der
Produktion nach Russland aufgrund der
geographischen und kulturellen Ndhe
tendenziell weniger Risiken in sich birgt.
Und nicht zuletzt ist Russland aufgrund der
ehemals stark ausgepragten Riistungsindus-
trie auch im Hightech-Sektor prasent. Der
Leitfaden soll eine erste Orientierung geben,
was Interessenten in Russland erwartet und
wie sie ihr Beschaffungs- bzw. Investitions-
vorhaben am besten durchfiihren. Hierzu
wurden 23 Beitrdage von Experten, die in
Russland intensive Erfahrungen haben und
auch vor Ort tatig sind, zusammengestellt.
Im Mittelpunkt steht dabei die Durchfiihrung
von Beschaffungs- und Investitionsaktivita-
ten. Dariiber hinaus runden Ausfiihrungen
zur Wirtschaft, zum Recht, zur politischen
Lage sowie zu Land und Leuten die Darstel-
lung ab.
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vielversprechendsten Warengruppen zu definie-
ren. Dabeiist auch auf die Anforderungen inner-
halb der Warengruppe zu achten (z. B. Beibe-
haltung der bisherigen Qualitdtsanforderungen,
local for local oder export Sourcing etc.).

Anschliefend wird vor Ort die bestehende Lie-
ferantenbasis mit dem Ziel analysiert, je Waren-
gruppe ein Set von fiinf bis zehn Lieferanten zu
erarbeiten. Diese werden dann im Rahmen von
Werks-Audits systematisch untersucht. Hierbei
ist zu berlicksichtigen, dass sich neben dem
Ballungsraum um Moskau, St. Petersburg und
z. B. fiir die Automobilindustrie in Nishny Nov-
gorod sowie in und um Samara (an der Wolga)
auch in zunehmendem Mafe Zulieferstrukturen
in den anderen Landesteilen entwickelt haben.
Dies sollte bei der Planung einer erfolgreichen
Beschaffungsstrategie Russlands beriicksichtigt
werden. Unternehmen sehen sich daher meist
nach kurzer Zeit mit einem geographisch weitldau-
fig verteilten Lieferantennetzwerk konfrontiert,
dessen Management auf Grund eingeschrankter
Mdglichkeiten der Vor-Ort-Présenz eine komple-
xe Aufgabe darstellt. Mithilfe dieser Vor-Ort-Au-
dits kann ein Starken/Schwachen-Profil abgelei-
tet werden, welches eine objektive Beurteilung
der Leistungsfahigkeit jedes Lieferanten ermog-
licht. Die gewonnenen Erkenntnisse sollten dann
in einheitlicher Form —z. B. durch einen standar-
disierten Auditbogen — erfasst werden, um auch
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fur die Zukunft Entwicklungsfortschritte des
Lieferanten dokumentieren zu kénnen. Das Ver-
fassen dieses Bogens in kyrillischer Schrift stellt
vielfach bereits die erste operative Hiirde dar, gilt
es doch sicherzustellen, die richtige Information
zielgerichtet und ergebnisoffen abzufragen.

Lieferantensuche:
,Schrittweise Auswahl hilft
das Risiko zu minimieren”

Wichtig ist, sich nicht zu friih auf einen Liefe-
ranten festzulegen. Denn die Erfahrung hat ge-
zeigt, dass beispielsweise bei einem zu schnell
gegriindeten Joint Venture die Uberraschung
grof ist, wenn sich wegen standig verandernder
Produktportfolios spdter neue Marktsituationen
ergeben, auf die dann nicht flexibel reagiert wer-
den kann.

Auch sollte der Einstieg nicht im allerersten
Schritt auf das Erzielen der maximal méglichen
Einsparungen ausgerichtet sein. Denn mit einem
solchen Ansatz gehen typischerweise auch die
hochsten Geschéftsrisiken einher. Diese kénnen
- sofern nicht aktiv gefiihrt — zu verheerenden
Riickschlagen fiihren. Vielmehr hat sich ein drei-
stufiges Vorgehen bewdhrt, um die Beschaffung
aus Russland zielgerichtet aber mit kontrollier-

tem Risiko aufzubauen. Dieses Vorgehen be-
wahrt sich zusdtzlich auch bei anderen Niedrig-
kostenlandern.

Schritt 2: Schnelle Erfolge
durch Preisvergleiche erzielen

Basierend auf den Erkenntnissen des ersten
Schrittes werden Preisvergleiche fiir definierte
Artikel-Cluster erhoben. Ausgangspunkt hierfiir
bildet der Nettopreis, der alle Kosten bis zur An-
lieferung im verarbeitenden Werk des Ziellandes
umfasst. Bei diesem Schritt kommt es daraufan,
neben dem Materialpreis vor allem auch zusétz-
liche EinflussgroBen zu berticksichtigen. Hierbei
sind insbesondere die aktuellen Importzélle des
Ziellandes, hohere Logistikkosten, geringere
Produktivitdt und ein hoherer Ausschuss zu be-
achten.

Sind Artikel aus einzelnen Warengruppen so-
wohl fiir einen Produktionsstandort in Russland
als auch fiir den Export in andere Produktions-
standorte bestimmt, miissen die Beschaffungs-
preise differenziert beurteilt werden. Oftmals
sind auch die Anforderungen der einzelnen
Standorte an die Logistik verschieden.

Schritt 3: Beschaffungs-
organisation in Russland aufbauen

Im dritten Schritt gilt es, optimale organisatori-
sche Randbedingungen fiir die Beschaffung aus
Russland zu schaffen. Da diese Aufgabe in der
Regel nur schwer aus der Unternehmenszentra-
le heraus zu bewdltigen ist, stellt die Neueroff-
nung eines Beschaffungsbiiros in Russland fiir
Grofkonzerne vor Ort die erfolgversprechend-
ste Option dar.

Ein solches Beschaffungsbiiro hat zwei Kernaufga-
ben.Zum einen muss es auf der strategischen Ebe-
ne die Koordination aller Beschaffungsaktivitaten
in Russland sicherstellen. Zum anderen miissen
auf der operativen Ebene Prozesse und Ressour-
cen etabliert werden, um das Ziel der drastischen
Erweiterung des Beschaffungsvolumens zu errei-
chen. Zur Unterstiitzung des Mittelstandes bieten
sich beispielsweise die Auslandsorganisation der
IHK oder aber Handelsvertreter an. Produziert ein
Unternehmen bereits in Russland, ist es sinnvoll,
eine schon vorhandene Unternehmensstruktur als
Inkubator zu nutzen.

Quelle

Dieser Beitrag ist erschienen in:
BME/Bogaschewsky, Ronald (2005):
BME-Leitfaden Internationale Beschaffung,
Band 3: Einkaufen und Investieren in Russland.
Wir danken fiir die freundliche Genehmigung
zum Abdruck des Beitrages.
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Innovative Finanzierungslésungen

Finanzierung. Sourcing. Distribution.

Kreativitat gefragt

Viele Banken haben die Erfordernisse erkannt und sind mit Filialen
oder Tochterbanken prasent — darunter auch die HVB Group mit ihrer
Mehrheitsbeteiligung an der International Moscow Bank.

Text: Werner Schmidt

In Folge von politischen und wirtschaftlichen Re-
formprozessen in Russland waren zuletzt die iber
viele Jahrzehnte manifestierten und manchmal
vielleicht auch lieb gewonnenen Geschfts- und
Nachfragestrukturen einem massiven Wandel un-
terworfen. Die Dominanz des Staates im Auf3en-
handel ging zuriick, wahrend der private Sektor

,Der Markt braucht innova-
tive Finanzierungslosungen.

seine Bedeutung erheblich ausbauen konnte.
Diese strukturellen Verdanderungen in Kombina-
tion mit einem dynamischen Wachstum in zen-
tralen Industriesektoren Russlands erforderten
neue und innovative Risikomanagement- und Fi-
nanzierungslosungen, um den grenziiberschrei-
tenden Handel effizient unterstiitzen zu kdnnen.
Internationale Finanzdienstleister wie die HVB
Group haben zwischenzeitlich ihre Produktpalet-
ten und Organisationen an die neuen Herausfor-
derungen angepasst und begleiten die deutschen
und europdischen Mittelstandsunternehmen und
Konzerne auf ihrem Weg nach Osten.

Ein Schwerpunkt von international tatigen Ban-
ken liegt unverdndert im Bereich der Zahlungs-
abwicklung und des Risikomanagements. Oh-
ne effiziente Absicherungsinstrumente lief3en
sich viele Import- und Exportgeschéfte nicht
realisieren. Optimierte Zahlungsfliisse sowie
die umfangreiche Absicherung von Handels-
forderungen unterstiitzen Firmenkunden beim
Management von Liquiditat, Kosten und Bilanz-
strukturen. Zusatzlich beschleunigen komplexe,
integrierte E-Banking-Losungen Zahlungsfliisse,
reduzieren papierbasierte Transaktionen und
erhdhen die Effizienz im Unternehmen.

Auch bei den mittel- und langfristigen Exportfi-
nanzierungen entwickelt sich die Nachfrage als
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Reflektion des guten Geschdaftsklimas und einer
starken Exportkonjunktur in der Investitions-
glterindustrie sehr dynamisch. Staatlich versi-
cherte (ECA-gedeckte) Bestellerfinanzierungen
unter Rahmenkreditvereinbarungen mit privaten
russischen Banken oder Importeuren sind trotz
der beschriebenen Strukturverdnderungen ein
weiterhin wesentliches Erfolgskriterium beim
Abschluss von Exportgeschdften. In diesem Seg-
ment ist eine beinahe liickenlose Versorgung
durch die im AuBenhandel aktiven Banken gege-
ben. Mindestanforderungen hinsichtlich Betrag
und Struktur kénnen im Einzelfall jedoch abwei-
chen, wobei mittelstandsorientierte Anbieter
auch kleinere Liefergeschafte unterstiitzen.

Im Gegensatz zu kleineren und mittelgrofien Fi-
nanzierungen erfordern Grof3projekte im zwei-
bis dreistelligen Millionenbereich im Infrastruk-
tur-, Energie- und Telekommunikationssektor
immer komplexere Finanzierungs- und Struk-
turierungstechniken. Die ECA-gedeckte Bestel-
lerfinanzierung ist dabei haufig ein zentraler
Baustein. Allerdings wéchst die Nachfrage nach
ungedeckten bzw. alternativ besicherten Finan-
zierungstranchen. Aufgrund von Unsicherheiten
im rechtlichen Umfeld sind in Deutschland iib-
liche Besicherungen (z.B. Sicherungsiibereig-
nung) nur schwer bewertbar.

Finanzierung:

,Nachfrage nach alternativ
besicherten Finanzierungs-
tranchen wachst”

Abgetretene Zahlungsstrome aus Rohstoff-
lieferungen sind hingegen eine effiziente und
hdufig in komplexen Exportfinanzierungen
vorzufindende Strukturierungstechnik. Auch
privat versicherte Finanzierungsteile gewinnen
weiterhin an Bedeutung, wenngleich diese Pro-
duktvariante auf absehbare Zeit nur eine Nische

darstellen wird. Politische Risikoabsicherungen
sind zwar in ausreichendem Umfang verfiighar,
das Angebot an Policen zur Besicherung von
kommerziellen Risiken im stark wachsenden
Firmenkundensegment ist jedoch nach wie vor
limitiert.

Mit der fortschreitenden Diversifizierung in der
Handels und Exportfinanzierung mit Russland
kommt der lokalen Prdasenz von Banken mit
operativen Einheiten unter dem ,,Know-Your-
Customer-Aspekt“ eine zentrale Bedeutung
zu. Die Einschatzung, das Management und die

Werner Schmidt,
Leiter Trade Risk Advisory,
HypoVereinsbank

Ubernahme von Kreditrisiken sowie die opera-
tive Unterstiitzung in der Strukturierung und
Administration von Finanzierungen lassen sich
dadurch effizienter und kundenorientierter ge-
stalten. Viele Banken haben die Erfordernisse
erkannt und sind mit Filialen oder Tochterban-
ken prdsent — darunter auch die HVB Group mit
ihrer Mehrheitsbeteiligung an der International
Moscow Bank. In einem von Wandel gepragten
Umfeld ist somit eine wettbewerbsgerechte
Versorgung der deutschen und europdischen
Wirtschaft mit allen Finanzierungs- und Risiko-
managementprodukten gewdhrleistet.
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Best Practice:

Distribution in

Text: Elena Semenova, Managing Direfltgr, Phoenix Contact Russland
Tilliry
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Einerster Schritt bei eingm I\‘/rlarkteintritt ist der Vertrieb von Produkten.
Hierbeistelltsich die Frage, Ob ein lokaler Handler als Vertriebspartner
gewonnen oder ein eigenes¥ertriebsbiiro gegriindet werden soll.

Elena Semenova erklart, wie Phoenix Contact in Russland vorgegangen ist.

Zu Beginn der Geschéftstatigkeit von Phoenix
Contact im Wachstumsmarkt Russland stand eine
Marktstudie, die wichtige Aspekte und Rahmen-
bedingungen kldren sollte. Es wurde untersucht,
welche politischen und wirtschaftlichen Rahmen-
bedingungen in Russland vorhanden sind und ob
die Produkte eines Industrieelektronik-Herstellers
auf dem russischen Markt gefragt sind. Weiterhin
war es wichtig zu wissen, welche Absatzchancen es
in welchen Industriezweigen gibt und welche Indus-
triestandorte fiir bestimmte Industriebereiche wich-
tig sind. Grundlegend waren auch Kenntnisse tiber
die Wege der Entscheidungsfindung in Russland.
Mit den Ergebnissen dieser Marktstudie und den
daraus gewonnenen Erkenntnissen konnte der Auf-
bau einer eigenen Tochtergesellschaft beginnen.

Standortwahl, Registrierung
und Zertifizierung

Nach der Registrierung der Tochtergesellschaft
wurden zundchst alle Produkte zertifiziert, um
nach Russland importieren zu kénnen und sie dort
vertreiben zu diirfen. Bei der Auswabhl eines ge-
eigneten Standortes fiel die Entscheidung auf die
Hauptstadt Moskau. Moskau ist ein Knotenpunkt
fiir alle politischen und wirtschaftlichen Entschei-
dungen und der Stammsitz fast aller russischen
und internationalen GroBunternehmen. Von daher
war die Hauptstadt der ideale Ausgangspunkt fiir
die geschéftlichen Ziele von Phoenix Contact und
die Erschliefung aller Wirtschaftsregionen.
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Um den Anforderungen des russischen Marktes
besser gerecht werden zu kénnen, wurde eine ei-
gene Unternehmensstruktur aufgebaut, die sichan
die dortigen Vertriebsbedingungen besser anpasst.
Ein wichtiger Punkt folgte mit der Auswahl geeigne-
ter Vertriebspartner. Den weitrdumigen, russischen
Markt und damit die Kunden zeitgerecht und zuver-
ldssig zu beliefern, ist eine Grundvoraussetzung,
um am Markt erfolgreich zu sein. Fiir diese logis-
tischen Leistungen sind zuverldssige Transportun-
ternehmen unverzichtbar. Phoenix Contact hat sich
fiir eine eigene Tochtergesellschaft in Russland ent-
schieden, da nur mit einer eigenen Vertretung im
Land der Markt effizient erschlossen werden kann
und so ein langfristiger Erfolg gesichert ist.

Entscheidung
fiir eine Prasenz vor Ort

Marktentwicklungen und Entwicklungstrends kon-
nenvor Ort besser verfolgt und kontrolliert werden.
Die Entscheidung fiir eine Tochtergesellschaft erfor-
dert zu Beginn gewisse Startinvestitionen und ein
hohes Ausdauervermogen, ist jedoch langfristig
gesehen die bessere Alternative. Da eine Rechts-
sicherheit im westlichen Sinne nicht gegeben ist
und geistiges Eigentum nicht geschitzt wird, ist
man oft der Willkiir der Biirokratie ausgesetzt. Es
gibt keine festen Spielregeln, an denen man sich
orientieren kann. Die Marktbedingungen dndern
sichin rasantem Tempo. Change Management wird
daher taglich betrieben. Ein weiteres Problem liegt

ity

darin, dass zuverlassige Informationen bzw. Statis-
tiken nur schwer zu finden sind. Die Infrastruktur ist
vor allem auBerhalb der Grof3stddte nach wie vor
stark unterentwickelt. Uberraschend ist auch, dass
die Preise fiir Mieten, Dienstleistungen und Hotels
—insbesondere in den Metropolen —extrem hoch
sind, obwohl es oft an Substanz fehilt.

Was man unbedingt beachten sollte

Fiir ein erfolgreiches Engagement ist es daher aus
unserer Sicht erforderlich, einen kompetenten
und erfahrenen Geschaftsfiihrer mit langjahrigen
westeuropdischen und Russlanderfahrungen ein-
zusetzen, um eine Balance zwischen den Marktbe-
dingungen und betrieblicher Sicherheit zu halten.
Auch fundierte russische Sprachkenntnisse sind
von grof3er Bedeutung.

INFO
Phoenix Contact

ist weltweiter Marktfiihrer elektrischer
Verbindungs-, elektronischer Interface-

und industrieller Automatisierungstechnik.
Seit 2002 ist Phoenix Contact durch eine
russische Tochtergesellschaft in Moskau
vertreten und hat in Russland heute

26 Mitarbeiter. Weitere Niederlassungen sind
in Nischni-Nowgorod, Samara,
Jekaterinenburg, Ufa und Nowosibirsk.
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Interview:

Finanzierung. Sourcing. Distribution.

Gute Partner
sind notwendig

Frank Stiihrenberg, Mitglied der Geschaftsleitung der Phoenix Contact
GmbH & Co. KG, Blomberg, iiber Hintergriinde und praktische
Erfahrungen beim Aufbau eines Distributionsnetzes in Russland.

Interview: Natalia Weihaar

Herr Stiihrenberg, was war der entscheidende
Ausloser fiir Phoenix Contact, ein eigenes Distri-
butionsnetz in Russland aufzubauen?

Russland ist bereits seit Jahren ein Markt, der
sich sehr dynamisch entwickelt. Fiir 2005 er-
warten wir z. B. mehr als fiinf Prozent volkswirt-
schaftliches Wachstum. Russland wird sich bei
diesem Tempo schnell zu einem der wichtigsten
Weltmadrkte gerade fiir unsere Produkte in der
industriellen Elektro- und Automatisierungs-
technik entwickeln. Deutschland gilt dabei als
wichtigster Handelspartner fiir Russland. Als
Global Player diirfen wir diese Entwicklungen,
auch im Sinne unserer Kunden, nicht aufier Acht
lassen.

Was sind die grofiten Herausforderungen, die
bei der Entwicklung eines Distributionsnetzes in
Russland gemeistert werden miissen?

Die Herausforderungen sind letztlich internati-
onal gleich, man bendétigt die richtige Strategie,
ein effektives Management sowie engagierte
und qualifizierte Mitarbeiter.

Wir erzielen in Russland bereits heute ein tiber-
durchschnittliches, zweistelliges Umsatzwachs-
tum. Unsere Strategie ist durch ein innovatives
und vollstandiges Produktprogramm mit allen

in Russland notwendigen Zulassungen sowie
durch einen kontinuierlichen Team- und Kom-
petenzaufbau gekennzeichnet. Eine schnelle Er-
schlieBung aller Wirtschaftsregionen mit eigener
Infrastruktur und mit qualifizierten russischen
Partnern ist ebenfalls von grofier Wichtigkeit.

Welche Erfahrungen hat Phoenix Contact mit
den russischen Mitarbeitern gemacht? Fiihren
Sie Schulungen durch?

In Russland haben wir eindeutig einen Arbeit-
nehmermarkt. Job-Hopping ist weit verbreitet.
Positiv anzumerken ist, dass der Ausbildungs-

europa FAFER

grad sehr hoch ist. Der Akademikeranteil liegt bei
30 Prozent. Zudem verfiigen die Mitarbeiter tiber
hervorragende technische Kenntnisse. Da volks-
und betriebwirtschaftliche Kenntnisse meistens
kaum oder gar nicht vorhanden sind, ist es erfor-
derlich, den Fokus sténdig auf Kompetenzerwei-
terung durch Schulungen und Weiterbildungen
zu richten.

In Punkto Transport: Kooperieren Sie in diesem
Bereich mit russischen Firmen? Ist es schwierig,
in diesem Feld zuverldssige Partner zu finden?
Wir beliefern unsere Kunden russlandweit und
werden dabei von zahlreichen, zuverldssigen,
russischen Transportunternehmen unterstiitzt.
Voraussetzung fiir eine hohe Flexibilitdt des
Unternehmens ist, dass alle Aspekte der Logistik
im Vorfeld abgeklart und fest vereinbart sind.
Dies haben wir zum Wohle unserer Kunden von
Beginn an mit Nachdruck so gehandhabt.

Welche Unterschiede in der Marktbearbeitung
gibt es zwischen den Metropolen Moskau und
St. Petersburg einerseits und den Regionen
andererseits?

Moskau und St. Petersburg verfiigen iber eine
inzwischen sehr gute Infrastruktur und nach
wie vor sind zahlreiche Entscheidungszentren
hier angesiedelt. Die Umsetzung der Projekte
beispielsweise in der Ol- und Gasindustrie findet
dann in den Regionen statt, so dass wir beide
Aspekte, die Metropolen und die Regionen, mit
gleicher Intensitdt und Prioritat entwickeln.

Was sind die grof3ten Unterschiede zwischen
Deutschland und Russland —auch im Hinblick
auf die Mentalitat, die man bei einem Markt-
eintritt beriicksichtigen muss?

In Russland wird die Bedeutung von ,,Team*
noch anders verstanden und die Bereitschaft
bei den Mitarbeitern, Verantwortung zu tiber-
nehmen, muss intensiv geférdert werden.

Frank Stithrenberg, Geschaftsleitung,
Phoenix Contact GmbH & Co. KG, Blomberg

Auch wird dem Faktor ,,Zeit“ fast kein Geldwert
beigemessen. Ein grofer Vorteil ist es, wenn

die Geschdftsleitung mit den unterschiedlichen
Unternehmenskulturen beider Lander und den
verschiedenen Mentalitaten vertraut ist, weil nur
so eine optimale und sichere positive Geschafts-
entwicklung gewahrleistet ist.

Wie beurteilen Sie die Wahrnehmung und Rolle
von Messen in Russland als Marketinginstru-
ment, um russische Kunden zu gewinnen?
Messen spielen eine sehr wichtige Rolle fiir die
Marken- und Cl-Kommunikation und werden
auch von Entscheidungstragern vielfach be-
sucht. Die Professionalitat der Messegestaltung
und -durchfiihrung steigt kontinuierlich, und
wir nutzen diese Plattform in allen wichtigen
Zielbranchen. Dies gilt insbesondere fiir die
Energie-, Ol- und Gasindustrie, aber auch fiir
den Maschinen- und Anlagenbau. Die Messen
dienen der aktiven Kommunikation mit unse-
ren Kunden, der friihzeitigen Erkennung von
Markttrends und tragen somit zur Steigerung
der Kundenzufriedenheit bei.
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Messen und Messepraxis

Messewirtschaft
in Russland

Text: Sergey Alexeev,
Generaldirektor der /SC Lenexpo

Das Umsatzvolumen der Messeindustrie in Russ-
land bewegt sich jahrlich schatzungsweise zwi-
schen 200 und 300 Mio. US-Dollar. Der Jahresum-
satz der 58 Messegesellschaften, die im Internati-
onalen Verband der Messeindustrie (UFl — Union
des Foires Internationales) vertreten sind, liegt bei
rund 50 bis 60 Mio. US-Dollar im Jahr 2004 und
wird voraussichtlich auf 100 bis 110 Mio. US-Dol-
lar im Jahr 2010 steigen. Im Jahr 2003 wurden in
Russland knapp 2.500 Messen und Ausstellungen
ausgetragen, an denen 230.000 Aussteller und 21
Mio. Besucher teilnahmen.

Messestandorte

Der wichtigste Messestandort ist nach wie vor
Moskau. In der russischen Hauptstadt kon-
zentriert sich mehr als 50 Prozent der gesam-
ten russischen Nettoausstellungsflache. Auf
St. Petersburg kommen elf Prozent. Nach Anga-
ben des Messeverbandes IUEF prasentieren sich
knapp 60 Prozent der ausstellenden Unterneh-
men auf Messen in Moskau (46 Prozent) und St.
Petersburg (elf Prozent).

, Die Halfte der Aussteller
prasentiert sich in Moskau."

Noch vor drei Jahren herrschte auf den russi-
schen Messegeldnden ein eklatanter Engpass
an Ausstellungsflache. Besonders am wichtigs-
ten Messestandort Russlands, Krasnaja Presnja,
hemmten die fehlenden Ausstellungsflachen die
Entwicklung der groBen Messeveranstaltungen.
Aber auch kleinere Messen hatten deutliche Pro-
bleme, alle Firmenanfragen zu beriicksichtigen.
Der Bau der Halle 7 auf dem Messegelande
hat die Situation dank der neu geschaffenen
Ausstellungsflache von 15.000 m? deutlich
entscharfen kdnnen. Diese Investition war fiir
den Betreiber und Veranstalter nicht zuletzt
erst durch die Ubernahme einer Kreditgarantie
durch den langjahrigen Partner Messe Diissel-
dorf moglich geworden. Von staatlicher Seite
wurde das Projekt nicht unterstiitzt. Aber auch
in Stadten wie St. Petersburg, Nowosibirsk,
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Kaliningrad und Perm findet jdhrlich eine Viel-
zahl von Messen statt. Mit einer Flache von
25.000 m? ist Lenexpo in St. Petersburg der
grofRte Messestandort auBerhalb Moskaus. In
den anderen Orten dominieren regionale Mes-
segesellschaften, wie Siberian Fair in Nowosi-
birsk. In der sibirischen Millionenstadt soll bis
2007 ein neues multifunktionales Messe- und
Kongresszentrum fertig gestellt werden.

Probleme
der russischen Messeindustrie

Wenngleich sich die Situation auf dem russi-

schen Messemarkt in den letzten Jahren erheb-

lich verbessert hat, so gibt es dennoch erhebli-

chen Verbesserungsbedarf.

Die Probleme der Messe- und Ausstellungsin-

dustrie in Russland lassen sich wie folgt zusam-

menfassen:

¢ Mangelnde Koordination, viele Ausstellungen
mit gleichen Themenbereichen

¢ Viele halbprofessionelle Messeorganisatoren

e Unfairer Wettbewerb

e Zollschranken

e Messeinfrastrukturen nur schwach entwickelt

e Infrastrukturen in bestimmten Stadten und
Regionen schwach entwickelt, Schwierigkei-
ten mit der Warenzustellung

Um die Entwicklung des russischen Messewesens
weiterhin voran zu treiben, bedarf es auch der Un-
terstiitzung seitens der Europdischen Union. Hier
gilt es Strategien und Regeln fiir die Kooperation
zu entwickeln, bestehende Handelshemmnisse
zu beseitigen und sich mit dem russischen Markt,
einem der groBten sich entwickelnden Markte der
Erde, ndaher zu beschaftigen.

Eine Moglichkeit, die wirtschaftlichen Aktivi-
taten in Russland auszuweiten, besteht in der
Teilnahme an internationalen und regionalen
Messen in Russland. Neben der Beteiligung an
den grofien internationalen Messen in Moskau
und St. Petersburg, die bereits moderne Mes-
seinfrastrukturen aufweisen, ist es wichtig, die
Prdsenz auch auf die regional in ganz Russland
stattfindenden Messen auszuweiten, da diese
Regionen sich schnell entwickeln, die Kaufkraft
der dortigen Bevolkerung zunimmt und die In-
vestitionstatigkeit wachst.

Sergey Alexeev
Generaldirektor der JSC Lenexpo

Fuhrende Messeplatze

Uberdachte Ausstellungsfliche

Gesamtrussisches 108.500 gm
Messezentrum Moskau
Expozentrum (Moskau) 81.000 gm
Crocus (Moskau) 43.900 gm
Lenexpo (St. Petersburg) 25.000 gm
Interregionales Handels- 14.300 gm
und Ausstellungszentrum
(Tscheboksary)
Nischegorodskaja Jarmarka 10.500 qm
(Nischni Nowgorod)
Kazanskaja Jarmarka (Kasan) 6.700 gm
Permskaja Jarmarka (Perm) 5.000 M
Sibexpocenter (Irkutsk) 4.500 qm
Expo-Wolga (Samara) £4.000 gm
Messestandorte
Zahlder Ausstel- Zahlder
Ausstel- lungsfla- Aussteller
lungen che (netto)
Moskau 26% 56% 46%
St. Petersburg 11% 10% 11%
Andere Stadte 63% 34% 43%

Quelle: UFI
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Niedersachsen

... finden Sie auf einen Klick die interessan-
testen Informationen und Kontakte zum Thema
AuBenwirtschaft:

n-export.de

www.n-export.de

Niedersachsen




Messen und Messepraxis

Startrampe
zu Wachstumsmarkten

Im Osten geht die Sonne auf— geografisch und 6konomisch.

Mit Wachstumsraten von {iber sieben Prozent kann die stotternde
deutsche Wirtschaft kaum konkurrieren. Viele Unternehmen haben
bereits fleiBig russisch gelernt. Messen konnen dabei wichtige
Startrampen fiir den Wettbewerb auf dem osteuropdischen Markt
sein—allerdings nur, wenn der Messeauftritt gut vorbereitet ist.

Bild: © Expocentr Moskau

Text: Inka Ziegenhagen

Die ersten Kontakte mit osteuropdischen Im-
porteuren konnen einheimische Unternehmen
zundchst auf den zahlreichen Veranstaltungen
im Inland kniipfen. Messen und Ausstellungen
im deutschsprachigen Raum sind zu einer wich-
tigen Kommunikationsplattform auslandischer
Unternehmer geworden — wie beispielsweise die
Hannover Messe, die fiir Russland und die neuen
EU-Mitgliedsstaaten groe Sonderausstellungen
sowie entsprechende Kontaktbdrsen und Konfe-
renzformate entwickelt hat. Wenngleich sich die
Bedingungen auf osteuropdischen Messen in den
vergangenen Jahren verbessert haben, so hinken
die Messen in Punkto gut entwickelter Infrastruktur
und reibungsloser Logistik den gewohnten west-
europdischen Standards immer noch hinterher.

Transparenz im Messedschungel

Ein groBes Problem ist nach wie vor die Transpa-
renz der Ausstellungen. Die starke Marktdynamik
der letzten Jahre in den Staaten Mittel- und Osteu-
ropas ldsst weiterhin zahlreiche neue Veranstal-
tungen entstehen, deren Produktschwerpunkte
nicht immer klar voneinander abzugrenzen sind.
Dass noch sehrwenige gesicherte Daten vorliegen,
macht es den Ausstellern nicht leicht zu ermitteln,
wo sie ihre Zielgruppen und potenziellen Kunden
treffen konnen. Begriienswert sind deshalb die
Bestrebungen des russischen Messeverbandes
IUEF (International Union of Exhibitions and Fairs)
und von CENTREX (International Exhibition Stati-
stics Union) hierfiir Werkzeuge und gepriifte Da-
tengrundlagen zu entwickeln. Im Jahr 2003 erhob
CENTREX die Daten von 300 wichtigen Veranstal-
tungen in 13 osteuropdischen Landern. Gepriifte
Daten zu Messen und Ausstellungen kdnnen auch
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bei der Gesellschaft zur freiwilligen Kontrolle von
Messe- und Ausstellungszahlen (FKM) abgerufen
werden. Die von der FKM erstellte Euro Fair Statis-
tic umfasst die gepriiften Aussteller-, Flachen und
Besucherzahlen von Messen in 19 europdischen
Landern.

Messelogistik

Auch hinsichtlich der Logistik der Ausstellungs-
stiicke haben sich fiir die Aussteller mit der EU-
Osterweiterung zundchst erhebliche Erleichte-
rungen ergeben —vor allem in zeitlicher Hinsicht,
da Wartezeiten an den Grenzen fiir die Transitab-
fertigung entfallen. Besonders positiv wirkt sich
dies an der deutsch-polnischen und polnisch-li-
tauischen Grenze aus. Wo keine Zollformalitdten
mehr erforderlich sind, reduzieren sich auch die
daraus resultierenden Probleme. Auf mogliche
Kostenreduzierung kénnen die Aussteller den-
noch nicht hoffen: Grund dafiir sind nicht zu-
letzt die Diesel- und Benzinpreise, die nach dem
1. Mai 2004 kréftig angestiegen sind. Besonderes
Augenmerk gilt dem Transport von Ausstellungs-
stiicken nach Russland. Die sich immer wieder
und immer schneller verdndernden Spielregeln
fiir die Zollabfertigung in Russland stellen die
Messespediteure permanent vor neue Probleme.
Auch der zum 1. April eingefiihrte neue russische
Zollkodex, der bei den Logistikspeditionen gros-
se Hoffnungen weckte, bewirkt beim Transport
der vorwiegend temporar eingefiihrten Messe-
stiicke keine wesentlichen Vereinfachungen. Im
Gegenteil: Die 3.500 Bestimmungen des Staat-
lichen Zollkomitees Russland machen die Zoll-
abfertigung sehr umfangreich und zeitintensiv.
Werden beispielsweise beim stichprobenartigen
Zollbeschau Waren identifiziert, die nicht auf der
Packliste stehen, miissen die Zolldeklarationen

komplett neu erstellt werden. Der Zollbeschau
kann sich dann gegebenenfalls nicht mehr nur
auf Stichproben sondern auf die gesamte Sen-
dung mit allen Packstlicken ausweiten. Reicht in
der EU die Bezeichnung Werkzeugkiste, so muss
in Russland jedes einzelne Bestandteil — von der
Schraube bis zur Bohrmaschine — aufgelistet
werden und nach der russischen Nomenklatur
austarifiert werden — selbstversténdlich in Lan-
dessprache. Fiir den reibungsarmen Ablauf der
Messelogistik ist es folglich empfehlenswert,
spezialisierte Speditionsunternehmen zu enga-
gieren, die vor Ort mit Muttersprachlern und Lan-
deskundigen vertreten sind.

Geschaftsreisen nach Russland

Auch die eigene Anreise zum Messestandort
muss sorgfaltig vorbereitet werden. Deutsche
Staatsbiirger bendtigen fiir Russland ein Ein-
reisevisum, das vor Abreise in einem Konsulat
der Russischen Foderation beantragt werden
muss. Bei der Visumserteilung wird zwischen
Geschéftsvisum und Touristenvisum unterschie-
den. Die Befiirwortung eines Touristenvisums ist
relativunkompliziert und kurzfristig moglich. Die
Bearbeitungszeit im Konsulat betrdgt zwischen
einem und 15 Werktagen. Fiir das Geschaftsvi-
sum hingegen muss der Antragssteller eine Ori-
ginaleinladung einer russischen Firma vorlegen,
die beim Innenministerium registriert wird. Hier
kommen zu der Auftragsbearbeitung im Konsulat
auch die Bearbeitungszeit im Ministerium. Und
diese kann sich gegebenenfalls bis zu vier Wo-
chen hinziehen. Umfassend informiert auch ein
neuer Messeguide, den der Stuttgarter Verlag
local global in Kooperation mit dem AUMA her-
ausgegeben hat. Das Buch bietet Analysen zum
Messemarkt und zahlreiche Praxistipps.

sEuraps FATTEY

Messen in Osteuropa
Startrampe zu
Wachstumsmarkten

- I

Die Wirtschaft in Osteuropa wachst und
wdchst. Messen im jeweiligen Zielland sind
dabei —insbesondere fiir Mittelstandler

—der wichtigste Zugang zu den neuen Mark-

ten. Wie Messen den unternehmerischen
Erfolg in den Nachbarlandern unterstiitzen
konnen, diskutiert das neue Messebuch
"Exhibition Market Central and Eastern
Europe" sehr praktisch und anschaulich.

In zahlreichen Landerberichten werden die
wichtigen Messestandorte und -veranstal-
tungen in Osteuropa vorgestellt. Checklis-
ten, Fallstudien und Praxistipps von auf den
Osten spezialisierten Firmen erkldren dann,
wie der Messeauftritt oder -besuch effizient
geplant und durchgefiihrt werden kann.
Erschienen in Kooperation mit dem Ausstel-
lungs- und Messeausschuss der Deutschen
Wirtschaft (AUMA).

Exhibition Market

Central and Eastern Europe 2005/2006
280 Seiten, deutsch/englisch,

34,80 Euro zzgl. Versandkosten

Bestellung: www.localglobal.de/shop

Anzeige
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Messekalendar
2005-2006

Augenoptik

10.03.- Moskau MSO0O -

13.03.2006 Internationaler Salon fiir Brillenoptik
Mé&rz 2006 Moskau OPTIKA -

Internationale Fachausstellung fiir die optische Industrie

Elektrotechnik, Elektronik

25.04.- Moskau EXPO ELECTRONICA - International Trade Fair for

28.04.2006 the Electronic Components and Production Equipment Industry
05.06.- Moskau ELEKTRO - Internationale Fachausstellung fiir

09.06.2006 elektrotechnische Ausriistungen und Kraftiibertragung

Energiewirtschaft (konventionelle und erneuerbare Energien)

26.09.- St. Petersburg  ExpoGas - Internationale Fachmesse fiir Gassysteme,
29.09.2005 Energie- und gassparende Systeme
26.10.- Nowosibirsk SibEnergy/Energy & Resource-Saving - Internationale
28.10.2005 Fachmesse fiir die Energiebranche
30.11.- Moskau Save Energy - Internationale Fachmesse
03.12.2005 fir Energiespartechnik
Februar 2006 Moskau MOGIF -
Moscow Oil & Gas International Forum
14.03.- Moskau Russia Power -
16.03.2006 Conference & Exhibition
25.04.- Moskau Pipeline Transport - International Exhibition For Pipeline
27.04.2006 Construction, Operation and Maintenance

16.05.- St. Petersburg  ENERGETIKA & ELEKTROTECHNIKA -

19.05.2006 Internationale Fachausstellung fiir Energiewirtschaft, Elektro-
technik und Umweltschutz

19.06.- Moskau NEFTEGAS - Internationale Fachausstellung fiir die Erd6l- und

23.06.2006 Erdgasindustrie

04.04.- Moskau MiningWorld Russia -

07.04.2006 Internationale Energie- und Bergbaumesse mit Kongref3

SLAND
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Fahrzeugbau

04.10.-06.10.2005 Moskau AUTOCOMPLEX - Internationale Fachausstellung fiir Tankstellen und Zubehdr, Autozubehor
17.10.-21.10.2005 Moskau SPEZTRANSPORT - Fachausstellung fiir Spezialfahrzeuge

26.10.-30.10.2005 St. Petersburg Auto + Automechanika - International Trade Fair for Vehicle and Car Workshop
11.04.-14.0£4.2006 Moskau ATEX (Autotechexpo) - Internationale Messe fiir Autozubehor, Ersatzteile und Autoservice
21.04.-23.04.2006 Moskau MIMP - Moscow International Motor-Park

25.05.-27.05.2006 Kaliningrad Autoexpo - Internationale Automobilmesse

Informationstechnik, Telekommunikation

September 2005 St. Petersburg

Expo Comm Wireless Russia

Oktober 2005 Moskau

INFOCOMMUNICATIONS

22.11.-25.11.2005 St. Petersburg

21.02.-25.02.2006 St. Petersburg

INWECOM - Fachmesse fiir Informatik und Rechentechnik
NORWECOM/POST - Fachmesse fiir das Post- und Fernmeldewesen

06.12.-09.12.2005 Perm

INTERORGTECHNIKA

Materialhandhabung, Logistik, Antriebs-, Férder- und Lagertechnik

17.10.-21.10.2005 Moskau

SKLAD-TRANSPORT-LOGISTIKA

22.11.-25.11.2005 Moskau

PCV Expo - International Forum on Pumps, Compressors and Valves

Medizintechnik, Gesundheit, Pharmazie

04.10.-07.10.2005 St. Petersburg HOSPITAL - Internationale Medizintechnologiemesse

25.10.-28.10.2005 Moskau APTEKA Moskau - Internationale Fachausstellung fiir Pharmazie

28.11.-02.12.2005 Moskau SDRAVOOCHRANENIE - Internationale Fachmesse fiir das Gesundheitswesen,
11.10.-14.10.2005 Irkutsk Sibzrdavookhranenie - Specialized Exhibition of Medical Equipment and Pharmaceuticals
15.09.-17.09.2005 Kaliningrad Internationale Messe fiir das Gesundheitswesen

Mehrbranchen - Investitionsgiitermessen

26.09.-29.09.2005 St. Petersburg PROMEXPO-RUSSIAN MANUFACTURER - Internationale Industriemesse
25.10.-28.10.2005 Moskau MIIF - Moscow International Industrial Fair

Mérz 2006 Nowosibirsk Siberia: Export-Import - Internationale Industrieausstellung

26.10.-28.10.2005 Nowosibirsk SibPolyTech - The All-Siberian Industrial Machinery and Technologies Exhibition

Metallbe- und -verarbeitung, Schweif3technik

31.10.-03.11.2005 Moskau EXPOSVARKA - Internationale Fachmesse fiir Schweif3en
31.10.-03.11.2005 Moskau INTERTOOL - Internationale Messe fiir Werkzeuge, Metallbearbeitung und Fertigungstechniken
22.11.-25.11.2005 Moskau WELDEX (ROSWELD) - Fachmesse fiir Schweisstechnologien, Ausriistungen und Werkzeuge

17.05.-20.05.2006 St. Petersburg

23.05.-27.05.2006 Moskau

Intertool - International Trade Fair for Tools, Metal-working,Manufacturing Technologies Welding
METALLOOBRABOTKA

14.03.-17.03.2006 Moskau

CABEX - CABLE, WIRE AND ACCESSORIES -

Optik, Labortechnik, Biotechnologie, Wissenschaft und Forschung

Mérz 2006 Moskau

14.03.-17.03.2006 Moskau

LIC RUSSIA - Fachmesse fiir Lasertechnik

ANALYTICA EXPO - Internationale Fachausstellung fiir analytische Gerdte und Ausriistungen

Unterhaltungselektronik, Rundfunk- und Fernsehtechnik

07.09.-09.09.2005 Nowosibirsk SibPhoto, SibVideo - International Exhibition for Radio, TV, Video, Broadcasting and
Programme Production Industry
13.04.-16.04.2006 Moskau CEM Home Entertainment/CEM Hi-Fi/CEM Mobile Electronics
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Fragen an Gerd Slapke, Geschidiftsfiihrer der DIN GOST TUV Berlin-Brandenburg

Zertifizierung: GOST-R und

Herr Slapke, ein entscheidender Schritt bei der
Einfuhr von Produkten nach Russland ist eine
offizielle Zertifizierung. Worum handelt es sich
bei dem GOST-R Pflichtzertifikat?

Fiir den russischen Markt bestehen, wie auch

in der EG, durch den Gesetzgeber vorgegebene
Spielregeln —darunter gesetzliche Mindestan-
forderungen an die Sicherheit von Erzeugnissen
und an die Erfuillung bestimmter normativ-tech-
nischer Anforderungen, technischer Regeln und
anderer Vorschriften. Voraussetzung fiir das
Inverkehrbringen von Erzeugnissen in Russland
ist das Vorhandensein eines GOST-R-Konformi-
tatszertifikates, mit dem dokumentiert wird, dass
die jeweiligen Erzeugnisse diesen gesetzlichen
Anforderungen entsprechen.

Miissen grundsétzlich alle nach Russland einge-
fiihrten Produkte das GOST-R Zertifikat erhalten?
Nicht alle, sondern jene, die in der seit 1998 exis-

tierenden und letztmalig 2004 aktualisierten ,,No-
menklatur der zertifizierpflichtigen Erzeugnisse
und Dienstleistungen® aufgefiihrt sind.

Welche weiteren Pflichtzertifizierungen gibt es
dariiber hinaus?

Abhéngig vom Einsatzgebiet konnen weitere
Pflichtzertifizierungssysteme und Zulassungen

in verschiedenen Rechtsbereichen erforderlich
sein. Vor allem sind da wichtig: Betriebsgeneh-
migungen fiir iberwachungsbediirftige Anlagen;
Zulassungen der Energiebehorde; Hygienebe-
scheinigungen; Zulassungen von Medizintechnik;
Brandschutzpriifungen (z.B. auch fiir Kiihlschrén-
ke gefordert). Auch hier gilt, vor dem Export die
erforderlichen Genehmigungen und Zulassungen
einzuholen.

Kann die erforderliche Priifung und Zertifizierung
auch in Deutschland stattfinden?

Service und Profile

Unsere Gesellschaft darf die GOST R-Zertifizierung
fiir einen grofen Bereich von Erzeugnissen selbst
durchfiihren und bietet die Ubernahme der weiteren
technischen Zulassungen und Zertifizierungen tiber
russische Vertragspartner ,,aus einer Hand“ an.

Was sind aus lhrer Erfahrung die groiten Zertifi-
zierungsprobleme einerseits und die hdufigsten
Vorurteile andererseits?

Das grofite Problem ist das Fehlen von Informa-
tionen Uber die fiir Russland relevanten Regeln
und Vorschriften bei deutschen und europdischen
Herstellern. Dies beobachten wir selbst bei nam-
haften, groBen Herstellern. Das grofte Vorurteil
ist die Annahme, russische Anforderungen waren
sehr kompliziert. Bei ndherem Hinsehen sieht
man, dass es sich um einen wie auch in der EG er-
forderlichen Nachweis der Einhaltung von Sicher-
heitsanforderungen handelt — die Methoden und
Regeln sind anders, aber eben nicht ,,schlimmer®.
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Service und Profile

Generalunternehmer
mit Profil und Prazision

Seit mehr als 25 Jahren sind Mitarbeiter von GABEC als Generalunternehmer erfolgreich auf dem russi-

schen Markt aktiv. GroBBprojekte fiir die russische Gaswirtschaft, die Errichtung groler Wohnkomplexe fiir
Angehorige der russischen Armee sowie umfassende Industriekomplexe fiir international tatige Unternehmen
pragen mafigeblich die Erfahrung der GABEC-Mitarbeiter.

GABEC als Generalunternehmer
fir Investoren in Russland

Insbesondere mit der Realisierung schliisselferti-
ger Investitionsprojekte von der Auswahl des In-
vestitionsstandortes, iiber die russische Planung
bis zur Inbetriebnahme mit Abnahme durch die
staatliche Planungskommission aus einer Hand
hat sich das GABEC-Team auf dem russischen
Markt etabliert und Anerkennung erworben. Die
in mehr als 25 Jahren erworbene fachliche Kom-
petenz erméglicht es GABEC, Investitionsvorha-
ben in Russland erfolgreich umzusetzen. Selbst
unter klimatisch extremen Bedingungen und bei
schwierigsten Bedingungen haben die Mitarbeiter
ihre Prazision und Zuverldssigkeit unter Beweis
gestellt. Dahinter verbergen sich Erfahrungen,
die auch bei angestrebten Kooperationen und
Markteintritten von Vorteil sind. Wir kennen die
Strukturen und die Bedingungen, die fiir Sie die
optimalen Synergien bringen. Wir schaffen Kon-
takte und begleiten Sie aufihrem weiteren Weg.

Ein deutsches Unternehmen mit
langjahriger Erfahrung in Russland

Das betriebswirtschaftliche, technische und or-
ganisatorische Herzstiick bildet die Berliner Fir-
menzentrale. In unserer Niederlassung in St. Pe-
tersburg gewdhrleisten langjdhrig erfahrene Mit-
arbeiter vor Ort einen reibungslosen Ablauf und
qualitatsgerechte Ausfiihrung aller Leistungen.
Dank der effektiven Verbindung von Bewdhrtem
und innovativem Know-how gelingen der GABEC
individuelle Problemlésungen fiir lhre Investitio-
nen.

GABEC — Unsere Referenz
heillt Qualitat

GABEC als Generalunternehmer steht fiir griindli-
che Beratung, schnelle Umsetzung aller Vorhaben
und ein umfangreiches Dienstleistungsangebot,
das genau auf lhre Wiinsche und Erfordernisse
zugeschnitten wird:
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- Basis Engineering

- Projektmanagement

- Beschaffung, Einkauf

- Inspektion und Versand

- Logistik

- Klarung aller Zoll- und Steuerformalitdten
- Bautiberwachung und Inbetriebnahme
- Behordenabnahme

- Vertragsgestaltung

- Objektabrechnung

- Qualitatssicherung

- Schulung des Betreiberpersonals

GABEC — Mit seinem
Partnernetzwerk in Russland

Hervorragend ausgebildete Mitarbeiter mit lang-
jahriger Erfahrung und der Zugriff auf leistungs-
fahige und bewdhrte ortliche Subunternehmer,
spezialisierte russische Planungsbiiros und
westeuropdische Ausriistungslieferanten ga-
rantieren den Erfolg bei der Durchfiithrung Ihrer
Projekte. Jahrelange Praxis auf den Baustellen
im Osten verbindet sich heute mit besten Kon-
takten zu ortlichen Behorden und Institutionen.
GABEC-Mitarbeiter sprechen die Sprache der
Investoren, Lieferanten und Partner in Russland.
Die hohe Qualitat der fertiggestellten Projekte
spricht fiir sich.

GABEC - Ihr Partner fiir erfolgreiche
Investitionsvorhaben in Russland

Aufgrund ihrer langjdhrigen Erfahrung in Russ-
land ist die GABEC lhr Partner von West nach
Ost. Mit Land und Leuten, Mentalitdat und Spra-
che bestens vertraut, besitzt die GABEC fun-
dierte Kenntnisse der nationalen, regionalen
und lokalen Gegebenheiten. Dazu gehort auch
Detailwissen {iber wirtschaftliche und politische
Rahmenbedingungen, gesetzliche Vorgaben,
Verordnungen und Auflagen. Bewdhrte Ver-
bindungen zu den ortlichen Behdrden und ein
dichtes Netz von lokalen Kooperationspartnern

©OABEC

gewahrleisten die professionelle Realisierung |h-
rer Projekte. Lassen Sie sich vor einer Investition
in Russland professionell und fachmannisch von
Experten der GABEC beraten. lhre Leistungsfa-
higkeit hat Sie vor Ort vielfach unter Beweis
gestellt. lhre Erfahrungen und das Engagement
qualifizierter Experten garantieren die erfolgrei-
che, qualitatsgerechte Durchfiihrung aller Vorha-
ben, bei industriellen Projekten genauso wie bei
Infrastrukturprojekten — von der Projektierung
bis zur schliisselfertigen Fertigstellung. So be-
treut die GABEC lhre Investition von Anfang an.
Sie sparen Zeit, Nerven und Kosten und kénnen
schnell starten. Fragen Sie unsere Kunden. Die
GABEC - Ihr kompetenter Partner fiir die erfolg-
reiche Realisierung lhrer Investitionsvorhaben in
Russland und der GUS.

Kontakt

Hauptsitz Berlin

GABEC GmbH

Herr Clau3
Konigswinterstrafie 32

10318 Berlin

Deutschland

Telefon: +49 (0)30390672 19
Telefax: +49 (0)30390672 24
E-Mail: claus@gabec.de

Niederlassung Sankt Petersburg

Herr Luchtmann

GABEC GmbH

Prospekt Nepokoryonnych 47
19000 Sankt Petersburg
Russland

Telefon: +7 812333 0236
Telefax: +7 812333 02 21

E-Mail: gabecspb@spb.lanck.net

Eurapa A

OBERMEYER in Russland

OBERMEYER Planen + Beraten

ist seit 1996 in Russland am Markt. Zundchst im
Rahmen von Kooperationen tétig, konnte das
Unternehmen mit der Griindung einer eigenen
Niederlassung in Moskau im Jahre 1998 schnell
aufdem russischen Markt Fuf3 fassen. Es folgten
1999 die Beteiligung an einem Weltbankprojekt
(EHDP) und 2001 ein Vertrag iiber die Ausar-
beitung eines Masterplanes fiir den Flughafen
Novosibirsk. Im August 2002 wurde das Tochter-
unternehmen OBERMEYER Consult gegriindet.
Mit Lizenzen zur Generalplanung, Bauleitung
und Bauiiberwachung ausgestattet, hat sich

OBERMEYER Consult

inzwischen erfolgreich am russischen Markt der
Planungsleistungen, Bauvorbereitung sowie
Baudurchfiihrung etabliert. In enger Zusammen-
arbeit mit dem Mutterhaus konnte das Tochter-
unternehmen OBERMEYER Consult bei mehr als
50 Projekten seine Kompetenz im Bereich Pla-
nungsleistungen unter Beweis stellen. Im Be-
reich Architektur hat das Unternehmen diverse
Auszeichnungen und Prdmien erhalten, welche
die Grundlage fiir den erfolgreichen Ausbau des
Geschéftsbereiches Hochbau bilden. AuBerdem
konnte sich OBERMEYER erfolgreich an dem
Architekturwettbewerb zwischen Bayern und
Moskau zum Stadtteil ,,Levortovo“ beteiligen.
Im November 2004 wurde Obermeyer Consult
der Zuschlag zur Generalplanung fiir den neuen
Terminalkomplex in Vnukovo, Moskau, erteilt.
Der dazu erarbeitete Entwurf ist im Méarz 2005
erfolgreich prasentiert und genehmigt worden.
In wenigen Wochen wird die Planung zur Ertei-
lung der Baugenehmigung abgeschlossen sein,
und die Leistungen und Lieferungen werden

Eurapa CATEN

ausgeschrieben. Die Arbeit von OBERMEYER
beschrankt sich inzwischen nicht mehr nur auf
Moskau und den Moskauer Oblast. Auch in den
Regionen werden zunehmend Planungsvorha-
ben ausgefiihrt, wie etwa in Perm, Ishevsk, Eka-
tarinenburg, Novosibirsk und Krasnodar, um nur
einige Beispiele zu nennen.

OBERMEYER bemiiht sich weiter um Planungs-
leistungen auf dem Sektor der Infrastruktur bei
der Rekonstruktion und dem Ausbau weiterer
Flughédfen, besonders am Schwarzen Meer, und
um die Mitwirkung bei Objekten wie neue Maut-
autobahnen und Hochgeschwindigkeitsstrecken
der russischen Bahnen. Dabei soll modernste

Kontakt

OBERMEYER Planen +Beraten GmbH

Hansastrasse 40

D-80686 Miinchen - Germany
Phone: +49 89 5799-0
Fax:+49 89 5799622
http://www.opb.de

Programm- und Satellitentechnik zur Anwen-
dung kommen.

Erst vor kurzem wurde erneut ein Auftrag von
Seiten der Weltbank fiir eine Studie zu Bus-
Korridoren in Moskau an OBERMEYER verge-
ben. Der Antrag zur Bewerbung fiir die Planung
der Rekonstruktionen und den Neubau aller
Meteorologiestationen Russlands befindet
sich im Wettbewerb und wir hoffen auf einen
Zuschlag.

I: 9BE RMEYER

ons ult

i

I der: OBERMEYER

OBERMEYER Consult

ul. Pravdy 8

125040 Moscow- Russia
Phone: +7 095 7874586
Fax: +7 0957874587
info@obermeyer.ru
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Service und Profile

Bilder: IMB

International Moscow Bank

Thorsten Vogt
Business Development Russia/Ukraine
HypoVereinsbank

Die wirtschaftliche Entwicklung Russlands
schldgt sich in beeindruckenden Zahlen nieder:
Die Wahrungsreserven Russlands sind in den
ersten zwei Monaten dieses Jahres um zehn Mil-
liarden US-Dollar gestiegen. Sie betragen Anfang
Mérz 134,2 Mrd. US-Dollar. Russland hat im drit-
ten Quartal 2004 beim Wachstum des Bruttoin-
landsprodukts (BIP) unter den Industriestaaten
der Welt den ersten Platz eingenommen (+7,1
Prozent). Die Ausgaben fiir den Konsum stiegen
im gleichen Zeitraum um 12,1 Prozent (zum Ver-
gleich: Deutschland -0,8 Prozent). Der Anstieg
der Industrieproduktion 2004 ist mit 6,1 Prozent
der héchste unter den Industriestaaten.

Diese Nachrichten allein der letzten Tage ver-
deutlichen die wirtschaftliche Attraktivitat Russ-
lands. Neben den ohnehin guten Exportmdog-
lichkeiten stellt sich fiir viele Unternehmen die
Frage, direkt in Russland zu produzieren, um so
von giinstigeren Arbeitskosten, der Ndhe zum
Kunden und der Vermeidung von Importzéllen
zu profitieren. Die Gesamtsumme von 40,5 Mrd.
US-Dollar an ausléndischen Direktinvestitionen
in 2004 sprechen fiir sich. Der norwegische Kon-
zern Orkla kaufte die StiBwarenholding SladKo
und die holldndische Firma Heinecken drei Bier-
brauereien. Weitere Namen zu nennen ware pro-
blemlos moglich.

Damit eine Direktinvestition ein Erfolg wird, sind
Partner erforderlich. ,,Russland ist anders*“ und
»an Russland muf} man glauben* sind bekann-
te Charakterisierungen der Besonderheiten des
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russischen Marktes. Erforderlich ist daher ein
Partner mit langjahriger Erfahrung vor Ort, der
auch schwierigere Zeiten erfolgreich tiberstan-
den hat. Mit 15 Jahren Erfahrungen ragt die Inter-
national Moscow Bank (IMB) hervor. 1989 wurde
sie als erste private Bank gegriindet. Mit einer
Bilanzsumme von 3,6 Mrd. US-Dollar ist sie die
grofte Auslandsbank.

Die IMB ist nicht nur in Moskau und St. Peters-
burg vertreten, sondern auch in zahlreichen
weiteren russischen Regionen. Egal in welches
wirtschaftliche Zentrum investiert oder exportiert
werden soll, die IMB ist entweder schon da oder
zumindest in der Nhe. Uber den groften Akti-
onar (mit 52,88 Prozent die HypoVereinsbank
AG neben der Nordea Gruppe mit 26 Prozent)
gehort sie zur HVB Group, die in mehr Staaten
Osteuropas vertreten ist als jede andere Bank.
Die HVB unterstiitzt die IMB mit Produktspezi-
alisten und bietet durch die lokale Dienstleis-
tungskompetenz der IMB ihren Kunden in den
Heimatmarkten (Deutschland, Osterreich und
MOE) einen wesentlichen Mehrwert. Die IMB
verfligt tiber eine weite Produktpalette (Zah-
lungsverkehr, Dokumentengeschift, langfristige
Kredite, Immobilienfinanzierung, Leasing, Geld-
und Kapitalmarkttransaktionen, etc.), moderne
Kommunikationsmittel und eine zuverldssige Ab-
wicklung von Transaktionen. Fiir die Qualitat der
Transaktionsabwicklungen wurde die IMB mit
dem Elite Quality Recognition Award von JP Mor-
gan Chase ausgezeichnet. Die hohe Reputation
der IMB driickt sich auch in ihrem internationalen
Rating (BB-) aus.

Bei Direktinvestitionen darf sich eine Bank nicht
auf die Rolle des Fremdkapitalgebers beschran-

ken. Die IMB betrachtet daher die Gesamtka-
pitalstruktur und arbeitet mit renommierten
Eigenkapitalgebern zusammen. Ihre Vorschlage
setzen immer auf eine ausgewogene Kombinati-
on aus Eigenkapital sowie lang- und kurzfristigen
Fremdmitteln.

Uber die IMB Leasing kdnnen Sie nicht nur selbst
vorteilhaft Sachanlagegiiter leasen, sondern |h-
nen steht auch ein weiteres Mittel der Absatzfi-
nanzierung fiir Ihre Kunden zur Verfiigung.

Egal fiir welche Form des Russlandgeschiftes
Sie sich entscheiden, die Direktinvestition oder
den Export, die IMB ist lhr zuverldssiger und er-
fahrender Begleiter in Russland. Uber 105.000
Kunden, davon gut 8oo Unternehmen allein aus
Deutschland, Osterreich und MOE, haben sich
bereits davon iiberzeugt, neben 8.000 russi-
schen Unternehmen, die lhre Partner oder Kun-
den in Russland sind oder es werden konnten.

Kontakt

International Moscow Bank

9 Prechistenskaya Emb.
Moscow 119034

Russian Federation

Web: www.imb.ru/en
Mail RU: Martin Meesmann:
Mmeesmann@imbank.ru
Mail D: Thorsten Vogt:
Thorsten.vogt@hvb.de

EUropEea nlll

RUSSLAND
forum

Geschaftserfolg in Russland

Praxisrelevante Kenntnisse der Geschaftsmentalitat sind fiir ein erfolgreiches
Zusammenarbeiten, Fiihren, Verkaufen und Verhandeln unerldsslich

Westeuropaische Manager merken schnell, dass
Geschéfte in Russland nach anderen Regeln ablau-
fen. Leider sind deshalb nicht alle Engagements von
Erfolg gekront. Zugegeben—der russische Markt ist
eine groRe Herausforderung, und einfache Erfolgs-
rezepte kann es nicht geben. Mit tiber 100 Nationa-
litdten ist Russland das Land mit den meisten eth-
nischen Gruppen der Welt—eine gréfere kulturelle
Vielfalt und Andersartigkeit ist in kaum einem ande-
ren Staat zu finden. Trotzdem gibt es fiir Russland
und die russische Geschdftswelt typische Gemein-
samkeiten, deren genauere Kenntnis geschaftliche
Beziehungen nachhaltig positiv beeinflussen. Dies
bestdatigen viele vor Ort tatige Manager.

Russland-Know-how aus erster Hand

RUSSLANDforum, ein Geschéftsbereich des inter-
national ausgerichteten Seminarveranstalters Glo-
bal Competence Forum, nimmt sich den vielfaltigen
Aspekten geschéftlicher Engagements in diesem
hochinteressanten Markt an. Zielgruppe sind aus
dem deutschsprachigen Europa kommende Unter-
nehmen mit ihren international tatigen Fiihrungs-
kraften und Mitarbeitern. Mit einem wachsenden
Sortiment an Russland-Fachseminaren und Ma-
nagementtrainings ermoglicht der Auslandsprofi ei-
ne effiziente, Ihren Bediirfnissen und Fragestellun-
gen angepasste Vorbereitung. Zu einem Bestseller
hat sich das interkulturelle Managementtraining
,GESCHAFTSERFOLG IN RUSSLAND* entwickelt. In
dieser praxisorientierten Veranstaltung diskutieren
erfahrene Managementtrainer sowohl mit Russ-
landeinsteigern als auch mit Russlandprofis typi-
sche Fehler westeuropdischer Fiihrungskréfte und
Mitarbeiter. Die Teilnehmer erhalten praxisrelevan-
te Einblicke in die russische Mentalitat und erlernen
bewdhrte Losungswege fiir den geschdftlichen Um-
gang und die Zusammenarbeit. Fiir Russland ange-
passte Kommunikations- und Verhandlungstechni-
ken werden ebenso vermittelt wie erfolgbringende
Techniken fiir die Vorbereitung und Durchfiihrung
von Verkaufsgesprachen, Prasentationen und Mit-
arbeitergesprachen.

eurapa MATEY

Bernd K. Zeutschel, Geschaftsfiihrer von Global
Competence Forum und Initiator von RUSSLANDfo-
rum, duRert sich zu ,, GESCHAFTSERFOLG IN RUSS-
LAND*“wie folgt: ,,Das zweitdtige Managementtrai-
ning beantwortet die typischen Fragestellungen
westeuropdischer Geschaftsleute praxisorientiert
und tiefer gehend als sonst in der Branche iiblich.
Unsere Teilnehmer — Vertreter von inzwischen
mehr als 4.000 Unternehmen aus Deutschland, Os-
terreich und der Schweiz—wollen sich in der knap-
pen, ihnen zur Verfiigung stehenden Zeit auf die
wesentlichen Aspekte konzentrieren. Sie erwarten
von uns pragnante, in der Praxis sofort umsetzbare
Empfehlungen und Vorgehensweisen.*

Typische Fragestellungen
deutscher Unternehmen

Viele Frage- und Problemstellungen sind unab-

hangig von der Branche des jeweiligen Unterneh-

mens, so der Veranstalter. Diese Gemeinsamkeit

sieht er als groe Chance, da sie den Erfahrungs-

austausch zwischen Unternehmen und den Trans-

fer ins eigene Tagesgeschaft spiirbar erleichtern.

Die inhaltlichen Schwerpunkte bei ,,GESCHAFTS-

ERFOLG IN RUSSLAND* resultieren aus den am

haufigsten genannten Fragen. Hierzu gehdren

unter anderem die folgenden:

- Wo liegen die Erfolgsfaktoren unseres Unterneh-
mens in der Russischen Foderation?

- Wie sieht die aktuelle Situation und Entwicklung
der russischen Wirtschaft aus?

- Was sind typische Fehler, die uns in Russland
und mit Russen haufig unterlaufen?

- Wie konnen wir die Verhaltensweisen russischer
Geschaftspartner besser verstehen?

- Was denken Russen tiber uns und welche Erwar-
tungen haben sie?

- Wie sollten wir unser Unternehmen und unsere
Produkte am besten prdsentieren?

- Wie kommen wir bei unseren Verhandlungen mit
Russen zu besseren Ergebnissen?

- Wie kdnnen wir die Einhaltung und Umsetzung
von Vereinbarungen sicherstellen?

- Was sollten wir bei der Kommunikation mit
unserer Tochtergesellschaft beachten?

- Worauf sollten wir bei russischen Mitarbeitern
und Kollegen achten?

- Welche Grundregeln gibt es fiir die Mitarbeiter-
fithrung und Motivation?

- Wie kénnen wir Risiken und Gefahren realistisch
einschdtzen und vorbeugen?

- Wie kénnen wir uns auf den ndchsten Besuch
aus Russland optimal vorbereiten?

Russland-Seminare im 2. Halbjahr

Interessenten sind nachfolgend die nachsten
Termine und Veranstaltungsorte genannt:
14./15. September 2005 in Niirnberg, 28./29.
September 2005 in Salzburg, 10./11. November
2005 in Karlsruhe und 07./08. Dezember 2005 in
Wiesbaden.

Das ausfiihrliche Seminarprogramm istim Internet
unter www.russland-forum.de abrufbar. Auf-
grund limitierter Teilnehmerzahlen empfiehlt der
Veranstalter eine frithzeitige Buchung.

Kontakt

RUSSLANDforum
Schlossbergstraf3e 10, D-72070 Tiibingen
Tel. +49 7071 55970

Fax +49 7071 559730
www.russland-forum.de
info@russland-forum.de

Kiirzlich wurde auch eine Dependance in
Osterreich erdffnet, wo RUSSLANDforum
unter folgender Adresse zu erreichen ist:

Mariahilferstraie 123/3, 1060 Wien
Tel. +43 159999259

Fax +43 159999260
www.russland-forum.at
info@russland-forum.at
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Russland in Zahlen

Russland entwickelt sich rasant. Das ist auch an den volkswirtschaft-
lichen Zahlen dieses groflen Landes zu erkennen, in denen sich eine
positive Tendenz widerspiegelt. Die wirtschaftliche Verdanderung im
Verlauf der Transformation stellt sich auch beeindruckend anhand der
verdanderten Struktur des Bruttoinlandsprodukts zwischen den Jahren
1990 und 2003 dar: der Anteil des Dienstleistungssektors stieg von
36 auf 60,5 Prozent.

BinnenWiI‘tSChaft (*Prognose fiir das Jahr 2005)

2001 2002 2003 2004 2005*

Bruttoinlandsprodukt, BIP (Mio. USD)  309.569 344.451 432.231 582.490 734.213

BIP pro Kopf (USD) 2.137 2.391 3.017 4.058 5.152
Staatshaushalt, Saldo (Mio. USD) 9.064 4.916 7.170 26.000 26.000
in Prozent des BIP 2,9 1,4 1,7 4,5 3,5
Beschiftigte (Tsd.) 64.458 66.008 66.075 67.417 NV
Arbeitslosenquote (in Prozent) 9,0 8,0 8,6 8,2 NV
Aktienindex (Punkte) 393,9 529,9 577,6 733,9 841,9
Leitzins (in Prozent 25,0 21,0 16,0 13,0 13,0
AulRenwirtschaft (*Prognose fiir das Jahr 2005)

2001 2002 2003 2004 2005*
Exporte (fob) 103.139 107.110 134.377 181.529 207.000
Importe (cif) 58.992 66.243 81.654 104.006 113.000
Saldo der Handelsbilanz 44147 40.867 52.723 77.523 94.000
Saldo der Leistungsbilanz 33.795 29.116 35.410 60.109 72.000
in % des BIP 10,9 8,5 8,2 10,3 9,8
Direktinvestitionen (des Auslands) 2.748 3.461 7.958 11.672 5.800

(Nettozufluss)

Coface: Russland im Rating

Im Landerrating der Coface, das das durchschnittliche Niveau des kurzfristigen Zahlungsausfall-
Risikos reflektiert, wird Russland seit dem Jahr 2002 mit ,,B“ bewertet. ,,B* steht fiir: ,,An unsteady
political and economic environment is likely to affect further an already poor payment record.

Landerrating @rating (jeweils Januarwerte)
NEU: Rating von KMUs in Russland
Um kleinen und mittleren Unternehmen in

2001 2002 2003 2004 200
= g g Russland den Zugang zu Krediten zu erleich-

Russland c B B B B tern, wird die Coface (Paris) in Zusammen-
Kasachstan ~ C C+ (@ B B arbeit mit der Association of Russian Banks
Ukraine D D C C (ARB) eine Rating-Agentur aufbauen. Dabei
Uzbekistan D D D D werden die Ratings den Bewertungen der

traditionellen Ratingagenturen @hnlich sein
und auch konkrete Ausfallwahrscheinlichkeiten von Krediten beinhalten. Sie lassen aber auch die
kurz- und mittelfristige Bewertung zu. Bislang gebe es in Russland noch eine Liicke in der Bewertung
von Kreditrisiken und eine entsprechend zégerliche Kreditvergabe an kleinere und mittlere Unterneh-
men. Um sich auf dem Inlandsmarkt, aber auch international entwickeln zu konnen, brauchten die
Unternehmen aber schnelleren und einfacheren Zugang zu Bankfinanzierungen.

www.ak-coface.de / www.cofacerating.de (Linderbewertung)

Basisdaten

Flache 17.075.400 km?2
Bevdlkerung 143,50 Mio. (2004)
Bevolkerungswachstum -0,4% (1997-2003)
Anteil der Stadtbevélkerung 73,0% (2001)
Analphabetenrate 0,4% (2003)
Wachstum BIP/Kopf 1993-2003 1,8%
Exportquote 2004 35,0%
Investitionsquote 2004 17,9%
Aktienmarktkapitalisierung 2003 53,4%
(Prozent des BIP)

Wachstum BIP/Kopf 1993-2003 1,8%
Hauptexportgiiter (in Prozent) 2003
Brennstoffe 65
Metalle 12,8
Maschinen - und Transportausriistung 7,9
Haupthandelspartner, Export 2003
Deutschland 8,5
Italien 6,3
China 6,0
Hauptimportgiiter (in Prozent) 2003
Maschinen und Transport 25,8
Nahrungsmittel 14,8
Chemische Produkte 12,1
Haupthandelspartner, Import 2003
Deutschland 15,6
Weifdrussland 7,8
China 751
Kontakt

HVB Konzernzentrale

Bayerische Hypo- und Vereinsbank AG
Am Tucherpark 16

80538 Miinchen

Tel. 0049-(0)89-378-0

info@hvb.de

hr Messepartner.

Weltweit.

RUSSLAND
AUTOCOMPLEX 2005

Autofilling Complex, Autoservice, Garage und Parken

Messen und Ausstellungen 2005

12. Internationale Fachausstellung fiir Tankstellen und Zubehdr,

Autozubehor und -reparatur, Garagen und Parkhduser

Moskau, 04.10. - 06.10.2005
INTERCHARM 2005

12. Internationale Fachausstellung Kosmetik und Parfiimerie

Moskau, 10.11. - 14.11.2005
ZDRAVOOKHRANENIYE 2005

15. Internationale Fachausstellung Gesundheitswesen, Medizintechnik und Arzneimittel

Moskau, 28.11. - 02.12.2005
INTERPLASTICA 2005

9. Internationale Fachausstellung Kunststoff und Kautschuk

Moskau, 13.12. - 16.12.2005
UPAKOVKA/UPAK ITALIA 2005

14. Internationale Fachausstellung Maschinen und Ausriistungen fiir die Herstellung von
Packmitteln, Verpackungsmaschinen, SiiRwarenmaschinen, Packmittel und Packhilfsmittel, Logistik

mit Sonderschau
UPAKPHARM

Maschinen, Anlagen und Verpackungen fiir die pharmazeutische Industrie

Moskau, 13.12. - 16.12.2005
KONSUMEXPO 2006

18. Internationale Fachausstellung Konsumgiiter

Moskau, 16.01. - 20.01.2006
PRODEXPO 2006

13. Internationale Fachausstellung Lebensmittel und Rohstoffe fiir deren Produktion

Moskau, 13.02. - 17.02.2006
SHK MOSKAU 2006

10. Internationale Fachausstellung fiir Sanitdr-, Heizungs-, Klimatechnik und Gebaudeautomation

Moskau, 22.05. - 25.05.2006
METALLURGY-LITMASH 2006

International Trade Fair for Metallurgy, Machinery, Plant Technology + Products

TUBE RUSSIA 2006

The International Tube and Pipe Trade Fair in Russia

ALUMINIUM/NON-FERROUS 2006

International Trade Fair for Aluminium and Non-Ferrous Metals, Bitte fordern Sie

Materials, Technologies and Products

Moskau, 23.05. - 26.05.2006
UGOL ROSSII & MINING 2006

13. Internationale Fachausstellung fiir Bergbautechnologie Postfach 101006
Exploration, Diskontinuierliche und
Kontinuierliche Gewinnung, Aufbereitung
Nowokuznetsk, 06.06. - 09.06.2006

detaillierte Informationen und
das Gesamtprogramm an:

Messe Diisseldorf GmbH

40001 Disseldorf
Germany
Tel. +49(0)211/4560-01

Fax +49(0)2 11/45 60-7740 M esse
info@messe-duesseldorf.de .
Diisseldorf

www.messe-duesseldorf.de
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»Lassen Sie sich keings€rossborder-Finanzierung

ohne GUS-Know=he kaufen.«
P ady -
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Unternehmen, die die Chancen eines gréBeren Europas nutzen wollen, kommen irgendwann an den
Punkt, wo ihre Aktivitaten finanziert werden missen: Exporte zum Beispiel, aber auch die Griindung von
Niederlassungen oder die Beteiligung an auslandischen Firmen.

Spatestens dann ist die HVB Group als Partner die erste Wahl. Sie ist das fiihrende tiberregionale Banken-
netzwerk in Zentral- und Osteuropa, ist Marktfiihrer bei Akkreditiven sowie bei der Exportfinanzierung
und verfiigt Uber solide Kenntnisse der regionalen Markte. Wovon auch Sie profitieren konnen.

www.hvb.de/aussenhandel

Mit Europa wachsen.

HVB Group

HypoVerW BankM\ustria HVB‘SpIitW HVB‘BanW Bank™BPH /' HVB~Bank / 4
Creditanstalt

INTERNATIONAL
MOSCOW BANK

Bosnien-Herzegowina Bulgarien Deutschland Estland Kroatien Lettland Litauen Mazedonien Osterreich Polen Ruménien Russland Serbien und Montenegro Slowakei Slowenien Tschechien Ukraine Ungamn



