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[ Branche ]

Von Robert A. Scherl

Geschéfte in Russland macht

man nicht mit angezogener
Handbremse. Es ist eine lllusion
zu glauben, Vertriebsmanager
wiirden allein auf Provisionsba-
sis hervorragende Absatzzahlen
erreichen. Wer in Russland erfolg-
reich verkaufen will, braucht gut
ausgebildete Mitarbeiter, die dem
Unternehmen loyal gegeniiberste-
hen und sich tiberdurchschnittlich
engagieren. Und solche Mitarbei-
ter sind - ebenso wie in West-
europa — nicht preiswert.

Kein Land zum Sparen

Was beim Aufbau

Zwar genieBen Produkte aus Deutsch-
land in Russland generell einen guten
Ruf, gleichzeitig erwartet man von den
Deutschen in jeder Beziehung Quali-
tiat, Service und Korrektheit. Ein Ver-
triebsmanager in Russland verkauft
also nicht nur ein Produkt, sondern
auch ein Image. Was muss ein deut-
sches Unternehmen bei der Suche nach
Vertriebsmitarbeitern beachten?

Zuerst sei vorweggeschickt: Fiir
gute und seridse russische Vertriebs-
leute und/oder Reprisentanten ist es
wichtig, fir ein deutsches Unterneh-
men zu arbeiten, das iiber ein gutes
Image verfiigt, eine Festanstellung
bietet und somit auch das Gehalt serids
und legal und nicht aus ,schwarzen
Kassen“ bezahlt. Wie in allen anderen
Léandern so gilt auch in Russland: Man
erobert den Markt nicht, indem man
spart, sondern indem man investiert.

GuteVertriebsmitarbeitermitFremd-
sprachenkenntnissen erwarten in
Moskau inzwischen ein Monatsfixum
von 2.000 bis 3.000 Euro. Dazu kommt
eine erfolgsabhingige Variable in etwa
gleicher Hohe. Wirklich gute Verkéu-
fer praferieren iibrigens ein niedrige-
res Grundgehalt bei einer gleichzeitig
hoheren Umsatzbeteiligung. Russische
Key-Account-Manager erreichen heute
schon hiufig ein hoheres Nettoeinkom-
men als ihre deutschen Kollegen.
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eines Vertriebsnetzes zu beachten ist

Mit einem guten Gehalt ausgestattet
tritt ein Vertriebmitarbeit dem Kunden
sicher und iiberzeugend gegeniiber. Bei
einem Mitarbeiter, der nur auf Provi-
sionsbasis arbeitet, muss man davon
ausgehen, dass er auch fiir die Konkur-
renz tétig ist und sich fir das Unter-
nehmen am meisten bemiiht, das den
hochsten Verdienst beschert.

Moskauistnicht Russland. Die meis-
ten deutschen Unternehmen rekrutie-
ren ihre Mitarbeiter aus der russischen
Hauptstadt. Von hier aus findet dann
die Marktbearbeitung fiir das ganze,
riesige Land statt.

Ebenso wie in Moskau sollte man
aber auch Jekatarinburg, Samara,
Perm, Kazan, Rostov am Don oder
St. Petersburg und andere Stidte in
die Suche nach Vertriebswegen ein-
beziehn. Oft haben die Kandidaten
aus diesen Regionen ein niedrige-
res Anspruchsdenken als die Mosko-
witer und sind dankbarer gegeniiber
Chancen, die ihnen ein internationa-
les Unternehmen bietet. Fiir einen Job
in Moskau - der Nabel Russlands und
damit praktisch ein Muss fiir alle, die
beruflich Karriere machen wollen -
werden sie einen Umzug gern in Kauf
nehmen. Russen sind, im Gegensatz
zu vielen anderen Osteuropiern, in
der Regel sehr flexibel. Tausend Kilo-
meter Fahrtentfernung bedeuten fiir
einen Russen soviel wie 50 Kilometer
fiir einen Tschechen.

Allerdings: Moskau als Biiro-
standort fiir den Vertrieb ist nicht
zwingend. Ausgestattet mit einem

ordentlichen Home-Office kann ein
deutsches Unternehmen durchaus auf
,meinen Mann in Moskau“ verzichten
und stattdessen ein Biiro in Samara,
Nishni Novogord oder Ufa unterhalten.
Allein die Personalkosten wiirden sich
so um 50 Prozent gegeniiber Moskau
verringern. Zudem kann das regionale
Umfeld, in dem sich der Mitarbeiter
bewegt, durchaus von Vorteil sein. Die
Region Tatarstan beispielsweise hat
3,75 Million Einwohnern, die Haupt-
stadt Kazan eine Million Einwohner. In
dieser Region kann ein Tatare zweifel-
los bessere Geschédfte machen als ein
Russe - ohne in anderen russischen
Regionen weniger erfolgreich zu sein
als ein Russe.

Deutsche Unternehmen sind ver-
mehrt dann erfolgreich, wenn sie zu
einem Distributor oder Kooperations-
partner, derbereitsseitldngerer Zeit fiir
sie auf Provisionsbasis arbeitet, noch
einen fest angestellten Mitarbeiter
einsetzen. Der Sinn liegt auf der Hand:
Neben einer angegliederten ,Kontrol-
linstanz®“ mindert man zusitzlich im
Falle des moglichen Ausfalls des rus-
sischen Distributors das Risiko, dann
auf einen Schlag die Kunden nicht
mehrbetreuen zu konnen. Denn dessen
sollten man sich immer bewusst sein:
Nicht die Produkte, sondern die Men-
schen machen die Geschifte. Auch und
gerade in Russland.
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