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Das russische BIP ist auch im vergangenen Jahr um 7 Pro-
zent gewachsen. Das von Putin gedusserte Ziel einer Verdop-
pelung des BIP bis ins Jahr 2010 bleibt damit in Reichweite.
Die Exporteinnahmen im Zusammenhang mit dem auf
Rekordniveau stehenden Olpreis und wirtschaftliche Re-
formen fithren zu steigender Kaufkraft in den russischen
Metropolen. Wenn im Westen auch nicht alle Massnahmen
Putins populir sind, ist man sich doch einig, dass die poli-
tische und auch die makrodkonomische Stabilitdt mit der
Situation noch vor einigen Jahren nicht vergleichbar sind.

Die russischen Grossstdidte boomen

An der Strasse, an der ich in Moskau wohne, glaubt man
sich in einem Zeitraffer: Neue Geschifte und Restaurants
schiessen wie Pilze aus dem Boden, Gebdudekomplexe
werden hochgezogen, Angebot und Erwartungen der Kiu-
ferschaft treiben sich gegenseitig an. Nachdem in den
neunziger Jahren eine Polarisierung der Bediirfnisse statt-
fand - billige Ramschware auf der einen Seite, zur Schau
stellbare Luxusgiiter auf der anderen -, gibt es heute auch
eine konsumfreudige Mittelschicht, die ein faires Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis sucht, Qualitit schitzt und Markenbe-
wusstsein entwickelt. Neuen Angeboten gegeniiber zeigt sie
sich besonders interessiert. So hat nicht etwa der westliche
Direktor einer unserer St. Petersburger Partnerfirmen einen
grossen Flachbildschirmfernseher erworben, sondern sein
russischer Chauffeur. Mit meinem nicht ganz zweijdhrigen
Natel bin ich in Moskau bereits «out». Auch das Aufkommen
von Konsumkrediten zeigt, dass wenig gespart wird und
man der neu gewonnenen Konsumfreiheit fronen will.

Auch die russische Industrie reagiert auf die neuen An-
spriiche und ist bestrebt, qualitative Produkte herzustellen
und zu vermarkten. Das Modernisierungsbediirfnis fithrt
zur Nachfrage nach westlichen Ausriistungsgiitern, z.B. im
Lebensmittelbereich.

Angesichts der Tatsache, dass in Russland privatwirtschaft-
liche Titigkeit noch vor zwanzig Jahren illegal war, sind
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die Fortschritte erstaunlich — auch wenn sie nicht das gan-
ze Land, sondern nur die Grossstidte umfassen. Nach einer
schwierigen Ubergangsphase, die den Verlust der Ersparnis-
se, Ungerechtigkeit in der Privatisierung des Staatseigen-
tums und Unsicherheit in allen Bereichen mit sich brachte
und in der jeder zum Uberlebenskiinstler werden musste,
entwickelt sich das Leben in den russischen wie auch in an-
deren osteuropdischen Metropolen in rasantem Tempo auf
westliche Normalitdt zu. Nehmen wir in der Schweiz diesen
Wandel wahr? Vielmehr scheint es mir, dass sich die hiesi-
gen Medien auf die Berichterstattung iiber negative Ereig-
nisse beschrinken. Und die westliche Perzeption Russlands
hinkt eigentlich immer mehrere Jahre hinter der Realitit
her. Schliesslich tduschen auch die erhiltlichen Kaufkraft-
statistiken, da sie die Einkiinfte aus der Schattenwirtschaft
nicht einschliessen und die Landesdurchschnittswerte die
Dynamik der Ballungszentren verdecken.

Russland ist ein gewaltiger, im Wachstum begriffener Absatz- und
Beschaffungsmarkt

Potenzial fiir westliche Unternehmer existiert in vielen
Branchen: z.B. Mobel, Nahrungsmittel, Bauwirtschaft, Haus-
sicherheitstechnik, Aufbau von Freizeitzentren, Abfallbesei-
tigung und viele mehr.

Russland ist sicherlich kein einfacher Markt. Besondere
Schwierigkeiten und Risiken bestehen aufgrund der fehlen-
den Transparenz iiber die Finanzlage eines Unternehmens,
ungleicher Wettbewerbsbedingungen, biirokratischer Ver-
zogerungen und Schikanen oder Korruption. Trotzdem
gibt es viele Beispiele erfolgreich operierender westlicher
Firmen aller Grossen. Es gilt, die Risiken mit angemessenen
Strategien von Anfang an zu minimieren.

Daneben unterscheidet sich auch der geschiftliche Um-
gang immer noch in vieler Hinsicht von den westlichen
Normen. Auch wenn sich die Menschen in den osteuropa-
ischen Grossstiddten dusserlich kaum mehr von uns unter-
scheiden, geht die Verwestlichung der Werte und Verhal-
tensweisen langsamer vor sich. Einige Beispiele:

> Die osteuropdischen Gesellschaften sind, im Gegensatz
zur Schweiz, «Misstrauensgesellschaften». Im Zweifelsfall
traut man einer Person, die man nicht kennt und die nicht
ein Freund eines Freundes ist, nicht. Es braucht Zeit, um
sich kennen zu lernen und dabei gegenseitiges Vertrauen
zu entwickeln. Um in diesen Lindern erfolgreich zu sein,
muss man sein Vertrauen und Misstrauen zu dosieren wis-
sen. Auslinder riskieren in eines der beiden Extreme zu
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fallen und entweder zu glauben, dass «alle Osteuropéer sie
nur iibers Ohr hauen wollen», oder im Gegenteil die Person
mit Nichstenliebe zu tiberhdufen, die ihnen danach das
Portemonnaie klaut.

> Daher die Wichtigkeit der personlichen Beziehung. Ost-
europider mochten mit Personen zu tun haben, die sie per-
sonlich kennen, nicht nur vom Telefon oder E-Mail her.
Lange Treffen mit Trinkspruchritualen sind daher nicht un-
produktiv, sondern helfen, eine Beziehung zu schaffen, die
von Dauer ist und die Zukunft auch in einem liickenhaften
institutionellen Umfeld vorhersehbar macht. Freundschaft
und Geschiftsbeziehung erginzen sich.

> Verhandlungen benétigen kulturelles Feingefiihl, um das
Vorgehen der strategisch denkenden Osteuropder richtig zu
interpretieren und angemessen darauf zu reagieren.

In der Auswahl von Geschiftspartnern oder Mitarbeitern
vor Ort sollte man sich nicht nur auf zufillige Kontakte stiit-
zen, zum Beispiel nur weil das Gegeniiber zu den wenigen
Personen gehort, die gut Deutsch oder Englisch sprechen.
Damit der Markteinstieg nicht zu teuer zu stehen kommt,
empfielt es sich, ortskundige Fachleute beizuziehen, die in
Schliisselaufgaben Unterstiitzung bieten: Beschaffung von
Marktinformationen, Suche nach Vertriebspartnern und
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Schweizer Armeemesser in einem Schaufenster in Moskau

Abklirungen iiber deren Bonitét, Begleitung von Geschafts-
besuchen und Vorbereitung von Messeauftritten, Personal-
rekrutierung, -schulung und -motivation, Ausarbeiten von
Informationsmaterial in der lokalen Sprache oder Uber-
nahme von bestimmten permanenten operativen und re-
prisentativen Aufgaben.

Trotz den offenkundigen Chancen liegt das Engagement
der Schweizer Firmen in der Region immer noch weit un-
ter demjenigen anderer westeuropdischer Linder. Gemass
Auskunft der Schweizer Botschaft sind in Russland heute
nur etwa 400 Schweizer Unternehmen aktiv. In Russland
und Osteuropa, wo die personliche Beziehung im Geschéfts-
verkehr besonders wichtig ist, wird eine erfolgreich be-
gonnene Zusammenarbeit mit einem Partner eines ande-
ren westlichen Landes schwierig aufzubrechen sein, auch
wenn Schweizer Unternehmen ausgezeichnete Produkte
und Dienstleistungen anbieten kdnnen. Um das bekannte
Bonmot des letzten sowjetischen Prisidenten zu paraphra-
sieren: Wer zu spdt kommt, den bestraft der osteuropdische
Markt.

Michael Derrer ist Programmadirektor an der Universitét Freiburg und Bera-
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