Russland: das Land und die Markte
mit den vielen Moglichkeiten

Interview mit Herrn Jlrgen Frick
Bereichsleiter Metallurgie, Lechler GmbH

Was macht Ihr Unternehmen? Welche Pro-
dukte bieten Sie an?

Wir sind der Technologiefiihrer im Markt fir
Prazisionsdiisen und Disensysteme und die
Nummer 1 in Europa. Wir verstehen Kundenan-
forderungen wie kein anderer und l|6sen sie
nachhaltig.

ENGINEERING YOUR SPRAY SOLUTION ist unser
Versprechen und der Anspruch, den wir im Inte-
resse unserer Kunden an uns selbst stellen.
Zerstaubungsdiisen und Systeme fiir vielfaltige
Anwendungen, die wir an sechs Standorten
weltweit produzieren, sind immer Teil dieser L6-
sungen. Unsere Kunden finden Sie vorwiegend
in den folgenden Industrien: Oberflachentech-
nik, Lebensmittel und Getranke, Chemie, Metal-
lurgie (Stahl- und Aluminium), Zement, Kraft-
werkstechnik, Agrartechnik (Pflanzenschutz).

Was war der Anlass fiir Lechler nach Russland
zu expandieren?

Schon 2003 haben wir begonnen, in Russland
vertrieblich sehr aktiv zu werden, und zwar zu-
nachst in der Stahlindustrie und in der Landwirt-
schaft mit Pflanzenschutzdiisen fiir Feldsprit-
zen. In beiden Bereichen waren das jeweilige
Marktpotential und die Modernisierungen der
Produktionsmethoden in Russland die wichtigs-
ten Entscheidungskriterien. Im Ranking der
Rohstahlproduktion steht Russland weltweit an
der flinften Stelle, bei der Weizenproduktion so-
gar noch vor von den USA auf dem vierten Platz.
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AuRerdem gilt Russland grundsatzlich als sehr
offen deutschen Produkten gegentiber.

Warum haben Sie die Entscheidung getroffen
Ihr Business in Russland im Rahmen des
,»Office-in-Office”- Projektes zu starten?

Anfang 2016 haben wir uns durch das , Office-
in-Office“-Angebot der Dienstleistungsgesell-
schaft der Deutsch-Russischen Auslandshan-
delskammer (AHK)* zunadchst mit einer Person
im Vertrieb verstarkt. Insbesondere wahrend
der Phase der Umstrukturierung unseres Hand-
lernetzes hat sich diese Losung durch eine Ge-
schaftsprasenz in Moskau sehr gut bewahrt, da
eine Vielzahl von Aufgaben von Moskau aus
sehr viel besser wahrgenommen und erledigt
werden kénnen, als dies von Deutschland aus
moglich ware.

Wie lange arbeiten Sie schon mit der AHK Russ-
land und ihrer Dienstleistungsgesellschaft zu-
sammen? Wie entwickelt sich Ihr Projekt?

Im Jahr 2015 haben wir wahrend einer Veran-
staltung der IHK-Reutlingen durch einen Vortrag
der AHK Russland vom ,Office-in-Office”- Ange-
bot erfahren und anschlieend sofort mit der
Reprasentanz in Berlin Verbindung aufgenom-
men. Nach einem weiteren Informationsbesuch
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in Moskau haben wir noch im selben Jahr den
ersten Vertrag unterzeichnet und den Auftrag
zur Vertretersuche erteilt. Basierend auf der
sehr effektiven Zusammenarbeit mit der AHK-
Dienstleistungsgesellschaft — dem Informati-
onszentrum der deutschen Wirtschaft —und der
erfolgreichen Arbeit aus dem ,,Office-in-Office”
heraus haben wir uns entschlossen eine weitere
Person hinzuzufiigen, die auch Anfang 2018 ihre
Arbeit aufgenommen hat. Beide Personen wer-
den durch Russisch sprechendes Personal in
Deutschland unterstitzt. Diese Aktivitaten kon-
nen das Fundament fiir ein zukiinftiges, direktes
Engagement von Lechler in Russland bilden.

Mit welchen Herausforderungen sind Sie in
Russland konfrontiert?

Unsere Strukturen den Anforderungen des rus-
sischen Marktes in den jeweiligen Industrien
und den Regionen gemaR zu entwickeln. Als glo-
bal agierendes Unternehmen sind uns weder
die sprachlichen Besonderheiten, noch die gro-
Ren geografischen Distanzen, oder die klimati-
schen Verhaltnisse in diesem riesigen Land
fremd. Auch in anderen bedeutenden Landern
gibt es dhnliche Bedingungen. Eine Besonder-
heit fallt jedoch besonders auf, namlich das Aus-
maR an Birokratie mit seinen unzahligen For-
mularen, Stempeln, Protokollen und Prozedere
in fast allen Bereichen des Wirtschaftslebens.
Diese steht manchmal in krassem Widerspruch
zu den vielen modernen, elektronischen Syste-
men, die man in Russland schon taglich einsetzt,
so wie z.B. den Bezahlsystemen, den Taxibu-
chungen und den verschiedenen lokalen GPS-
Systemen, die denen in Deutschland gebrauch-
lichen Angeboten teilweise weit liberlegen sind.

Welche Ratschldge wiirden Sie einer deutschen
Firma geben, die sich gerade iiberlegt in den
russischen Markt einzutreten?

Die Methode der Entscheidungsfindung ob und
wie man in einen neuen Markt einsteigt unter-
scheidet sich auch im Fall von Russland nicht
von anderen Markten. Die richtige Strategie
muss sich jede Firma selbst erarbeiten. Die AHK
in Moskau ist auch fiir diese Aufgabenstellung
ein idealer Ansprechpartner und eine gute In-
formationsquelle.
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Ohne den Anspruch erheben zu wollen, ein
Russland Kenner zu sein, wiirde ich doch auf die
Bemerkungen von oben zuriickkommen und auf
die logistischen Herausforderungen durch die
geografischen Distanzen und die klimatischen
Verhéltnisse hinweisen. Die Kunden befinden
sich oft in sehr weit entlegenen Landesteilen auf
zwei Kontinenten. Auch die Standortwahl hdngt
natirlich unmittelbar damit zusammen. AuRer-
dem ist es meiner Erfahrung nach sehr wichtig,
Russisch sprechendes Personal auch auf der
Seite des Mutterhauses an Schliissel- und
Schnittstellen des Projektes zu haben. AuRer-
dem ist es neben der Beschaffung von Zahlen
entscheidend, sehr gute Berater in Rechtsfra-
gen und im Finanzwesen mit groRer Erfahrung
und einem guten lokalen Netzwerk mit Gewicht
zu haben, die Uber nachpriifbare Referenzen

verfligen.
Ekaterina Gutynina,
Projektkoordinatorin Geschdftsprésenz
Mérz 2018

* DEinternational ist registrierte Dienstleistungsmarke der Deutschen Aus-
landshandelskammern. Dienstleistungen werden von der Gesellschaft mit
beschrédnkter Haftung ,,Informationszentrum der deutschen Wirtschaft” er-
bracht.
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