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INHALT

Seit zwei Jahrzehnten macht das Managerfort-
bildungsprogramm Fihrungskrafte aus aller Welt
fit fir das Geschaft mit deutschen Unternehmen.
Kaum erahnen lieB sich beim Start mit Russland
1998, dass das Programm einmal auf 19 Part-
nerlander anwachsen wurde. Doch das MP ist
mehr ist als ein reiner Wirtschaftsaustausch — es
verbindet Kulturen und pragt personliche Lebens-
wege. Im Fokusteil dieser Ausgabe ziehen Alumni,
Unternehmer, Partner und Programmverantwort-
liche Bilanz, beschreiben Meilensteine und
schauen zurlck auf die Anfange des MP. Einen
ganz anderen Blick auf die 20 Jahre des
Programms bietet eine Wissenslandkarte
(S. 40), die zum Entdecken, Wiedererkennen und
¥ Schmunzeln einladt.
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EDITORIAL

Die Weichen fur die Zukunft des
MP sind gestellt. Themen wie Neue
Technologien, Digitalisierung und
E-Mobilitat wollen wir starker in
das Programm integrieren. Die
Interessen der Unternehmen und
Programmteilnehmer sollen dabei
noch mehr in den Vordergrund

ricken.

Liebe Leserin, lieber Leser,

ein Alumnus des Managerfortbildungsprogramms meinte kiirzlich,
das Programm biete unendliche Méglichkeiten zum Lernen. Wie
recht er damit hat! In den nun 20 Jahren seines Bestehens hat sich
das MP immer wieder an neue Rahmenbedingungen angepasst und
wir haben zusammen mit unseren Partnern in den Lindern Jahr fiir
Jahr dazugelernt. Ebenso haben wahrscheinlich auch Sie durch das
Programm viele neue Impulse bekommen und Thren Lernhorizont
erweitern kénnen.

Anlisslich des 20-jihrigen Programmjubildums haben wir im Okto-
ber in Berlin Bilanz gezogen und die Weichen fiir die nichsten Jahre
gestellt — dartiber berichten wir in dieser Ausgabe ausfithrlich. Wie
1998 alles mit Russland begann und welchen Anteil die damaligen
Staatsoberhdupter Helmut Kohl und Boris Jelzin daran hatten, et-
zihlte uns Gerd Schimansky-Geier im Interview. Einen Uberblick
tiber die dynamische Entwicklung seit dem Start bietet die Wissens-
landkarte auf den Seiten 40-41. Wenn Sie genau hinschen, erkennen
Sie den kompletten Programmzyklus dieses ,, Terminals der Begeg-
nungen®, zu dem das MP mit der Zeit geworden ist.

Grofle Freude herrschte bei uns zum Jahresende auch iiber die Ver-
lingerung der Kooperationen mit einer Reihe von Landern: Chile,
Georgien und der Iran bleiben dem Programm nach erfolgreichen

Pilotphasen fiir weitere Jahre verbunden. Details dazu finden Sie
unter den Nachrichten. Was sich die verschiedenen Alumni-Verei-
nigungen fiir ihre Arbeit vorgenommen haben, lesen Sie in diesem
Heft ebenso wie neue Erfolgsgeschichten unserer Teilnehmer. Au-
Berdem werfen wir einen Blick in die Zukunft und erliutern, wel-
chen Nutzen Kiinstliche Intelligenz fiir klein- und mittelstindische
Unternehmen hat. Wie sich KMU fir die Aufgaben angesichts be-
schleunigter wirtschaftlicher und gesellschaftlicher Verinderungen
wappnen konnen, erklirt ein Beitrag zur Methodik der Zukunfts-
werkstatt.

Im ganzen Heft finden Sie Zitate von Alumni, Partnern und vielen
anderen Menschen, die Berithrungspunkte mit dem Programm ha-
ben. Erkennen Sie sich darin wieder? Und was ist Thr personliches
Highlight, wenn Sie an das Managerfortbildungsprogramm den-
ken? Wenn Sie mégen, schreiben Sie mir dazu gern.

Gute Lektiire wiinsche Thnen

%v/ C‘{/
Programmleiter des Managerfortbildungsprogramms

Reimut Diiring



NACHRICHTEN

& Fortsetzung nach erfolgreicher Pilotphase

Chile und Deutschland setzen ihre Zu-
sammenarbeit im Rahmen des Manager-
fortbildungsprogramms fort. Beide Lin-
der unterzeichneten im Oktober 2018
ein entsprechendes Memorandum of Un-
derstanding (MoU). Die Ubereinkunft
stellt den Abschluss einer erfolgreichen

Pilotphase des Programms dar. Seit 2017
ist Chile Partnerland des MP und konn-
te seitdem 41 chilenische Fithrungskrifte
nach Deutschland schicken. Neben dem
themen- und brancheniibergreifenden
Austausch mit deutschen Unternehmen
trug die Programmteilnahme erste Friich-

Roberto Ampuero Espinoza, AuBenminister der Republik Chile, und Dr. Ulrich Nussbaum, Staatssekretar im BMWi, bei der Unterzeichnung des MoU (v.1.)

te in Form von handfesten Geschiftsbezie-
hungen. Die Pilotphase hat gezeigt, dass es
grofes Interesse bei den Unternechmen auf
deutscher und chilenischer Seite gibt. Mit
der neuen Absichtserklirung werden die
Voraussetzungen fiir eine langfristige und
nachhaltige Zusammenarbeit geschaffen.
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@ Kompetent verpackt

Neue Publikation zu Managementkompetenzen

Wie wird man fit fiir die Zusammenarbeit mit Deutschland?

IS deutsche, Unt

Nehmene

Persunaimanagemenf

Alles Wissenswerte iiber erfolgreiche Unternehmensfithrung
Kompetenze, fasst der kiirzlich erschienene Kompetenzreader des Manager-
fortbildungsprogramms zusammen. Er wendet sich an Pro-
grammteilnehmer, die ihre Fortbildung in Deutschland und
in der deutschen Wirtschaft absolvieren — zur Einstimmung
und Vorbereitung sowie zum Vertiefen ausgewihlter Kom-
petenzen. Der Reader gibt einen ersten Einblick, wie die Ma-
nagementkompetenzen in der deutschen Wirtschaft gelebt
werden. Alle Artikel sind praxisnah und enthalten konkrete

o . = Beispiele, Handlungsempfehlungen sowie Hinweise auf wei-

m"“‘m"i’ﬂﬂﬂl&mn‘ T

Markef_[ng Vertar
und I_ugrs:f_r'k LTy

terfithrende Literatur.
Der Kompetenzreader steht zum kostenlosen Download

l 7l| bereit unter:
https://www.managerprogramm.de/publikationen/buecher/



WUSSTEN SIE SCHON?

3.000

Fuhrungskrafte aus aller
Welt haben seit 1998 am
MP teilgenommen, jahr-
lich kommen etwa 1.000
neue hinzu. Jeder zehnte
Teilnehmer schlieBt
bereits wahrend seines
Deutschlandaufenthalts
Vertrage mit deutschen
Unternehmen ab.

NACHRICHTEN

Thomas BareiB und Genadi Arveladze unterzeichneten das MoU (v..)

&= MP mit Georgien bis 2021 verlangert

Georgien und Deutschland arbeiten auch zukiinftig im Managerfortbildungsprogramm
zusammen. Darauf verstindigten sich beide Linder am 18. Oktober 2018 in Berlin im
Rahmen eines Treffens des Bundeswirtschaftsministeriums (BMWi) und des georgischen
Ministeriums fiir Wirtschaft und nachhaltige Enewicklung. Genadi Arveladze, stellvertre-
tender Wirtschaftsminister Georgiens, und Thomas Bareif3, Parlamentarischer Staatssekre-
tir beim BMW/i, unterzeichneten ein entsprechendcs MoU. Die Kooperationsvereinbarung
ermoglicht Georgien die Teilnahme am MP bis Ende 2021. Seit 2016 ist Georgien Partner-
land des Programms, 56 georgische Fithrungskrifte nahmen seitdem an einer Fortbildung
in Deutschland teil. Viele konnten gewinnbringende, nachhaltige Geschiftsbezichungen zu
deutschen Unternehmen aufbauen.

Partnerschaft bekraftigt

Nach erfolgreichem Abschluss der etwa
zweijihrigen Pilotphase haben Deutsch-
land und der Iran beschlossen, die beste-
hende Kooperation im Rahmen des Ma-
nagerfortbildungsprogramms
den beiden Lindern fortzusetzen. Das

erste MoU wurde am 17. Oktober 2018

zwischen

von Claudia Dérr-Voff, Staatssekretirin
im Bundesministerium fir Wirtschaft
und Energie (BMW1), und Sadegh Najafi
Khezerlou, Stellvertretender Wirtschafts-
minister und Vorsitzender der iranischen
Unternehmervereinigung ISIPO, in Ber-
lin unterschrieben. Der Iran ist seit 2016

Partnerland des Programms. Seitdem ha-
ben finf Gruppen iranischer Fihrungs-
krifte eine Fortbildung in Deutschland
absolviert, eine davon im Jahr 2018 mit
einem Branchenfokus auf Erneuerbare
Energien.
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Neue Fortbildungspartner
garantieren regionale Diversitat

Ab Januar 2019 erginzen funf neue Fort-
bildungszentren die Reihe der Bildungs-
cinrichtungen, die das Managerfortbil-
dungsprogramm im Auftrag der GIZ in
Deutschland umsetzen. Gleich zwei Part-
ner konnten in Berlin dazugewonnen
werden: Commit Project Partners sowie
das Konsortium Bildungswerk der Wirt-
schaft Berlin und Brandenburg — Bil-
dungswerk der sichsischen Wirtschaft.
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In der Metropolenregion Stuttgart be-
treuen nun sowohl die Industrie- und
Handelskammer Region Stuttgart als
auch das Konsortium Baden-Wiirttem-
berg International — ICUnet.ag die Teil-
nehmer des MP. In Nordrhein-Westfalen
wurde mit der IMAP GmbH in der Lan-
deshauptstadt Diisseldorf das regionale
Netzwerk weiter ausgebaut.

Die nun insgesamt 18 deutschen Fort-
bildungszentren richten ihre Trainings
speziell auf die Anforderungen der
MP-Teilnehmer aus. Durch ihre regiona-
le Verankerung und erfahrene Experten
und Trainer tragen sie entscheidend dazu
bei, dass sich die auslindischen Unter-
nehmer sowohl fachspezifisch als auch
deutschlandweit vernetzen konnen.



Vier Wochen auf Stippvisite in Bayern

Funf Nationen, ein Ziel

Gelebte interkulturelle Kompetenz: Das war vier Wochen lang das taglich
Brot von 19 Teilnehmern des Managerfortbildungsprogramms. Denn die
Fihrungskrafte aus finf Landern verbrachten ihre Fortbildung zusammen
in Bayern und lernten nicht nur deutsche Unternehmer, sondern sich auch
untereinander kennen.

»Die unterschiedlichen Auffassungen
und Herangehensweisen an dieselbe Si-
tuation und dasselbe Problem zu erfah-
ren, war fir mich das Wichtigste®, so das
Fazit des mongolischen Unternchmers
Otgonbayar Ulaankhuu. Das gegensei-
tige Kennenlernen und Schitzen der
verschiedenen Kulturen und Ansichten
war zentraler Bestandteil des Programms
und wurde schon allein durch die inter-
nationale Zusammensetzung der Gruppe
tiber vier Wochen hinweg gelebt. Das
Auftreten im interkulturellen Kontext
vertieften die Fithrungskrifte zudem in
Trainings.

In Westerham, siidostlich von Miinchen,
startete die Reise fiir die internationale
Gruppe. Knapp einen Monat lang besuch-
ten sie Unternehmen und Weiterbildun-
gen, zogen auf eigene Faust los, um mit
Firmen aus ganz Deutschland Kontake
aufzunehmen. Alle Teilnehmer hatten da-
bei das gleiche Ziel: fit zu werden fir die

Zusammenarbeit mit deutschen Partnern.

Dass das Managerfortbildungsprogramm
als ,,Sprungbrett® zur Vernetzung mit
der deutschen Wirtschaft dient, ist nicht

neu. Neu bei dieser Gruppe war jedoch,
dass die Teilnehmer nicht nur aus einem,
sondern gleich finf verschiedenen Lin-
dern kamen: Aserbaidschan, Indien, Me-
xiko, der Mongolei und Russland. Damit
trafen verschiedene Kontinente, Religio-
nen, politische Ansichten und Weltbil-
der aufeinander.

Vier Wochen auf unbekanntem Terrain
mit anfangs fremden Menschen schweifit
natiirlich zusammen. Anscheinend noch
stirker, wenn die ,Kollegen® aus unter-
schiedlichen Nationen stammen: Saflen
in den ersten Trainings die Inder stets
zusammen und getrennt von den Mon-
golen, so war am Closing Day auf den

e DEUTSCHLAND

ersten Blick gar nicht mehr zu erkennen,
dass die Teilnehmer tatsichlich verschie-

denster Herkunft sind.

Auch fiir die IHK Akademie Miinchen
und Oberbayern war die Organisation,
Durchfithrung und Begleitung dieser
Gruppe ectwas Besonderes: ,Norma-
lerweise kommen die Teilnehmer im
Programm nur aus einem Land zu uns.
Dass es diesmal gleich fiinf Nationen
waren, bedeutete cine ganz neue Her-
ausforderung. Verschiedenste Geschmi-
cker, Menschen und ihre Wiinsche und
Bediirfnisse galt es, unter einen Hut zu
bringen®, so Sandra Dirnberger, Projekt-
managerin der THK Akademie. ,Die
Teilnehmer mussten sich aber auch ab
und zu kompromissbereit zeigen. Umso
mehr freuen wir uns, dass es so reibungs-
los funktioniert hat — und auch die be-
rithmte deutsche Piinktlichkeit von allen
Teilnehmern akzeptiert und sogar umge-
setzt wurde®, fiigt Dirnberger schmun-
zelnd hinzu.

Beim feierlichen Abschluss wurde allen
MP-Teilnehmern bewusst, dass sie nicht
nur etwas iiber die Zusammenarbeit mit
Deutschen gelernt — sondern vor allem
auch ,,Freunde fiirs Leben aus verschiede-
nen Lindern gefunden® haben, so der in-
dische Teilnehmer Anil Rajveer Sharmaa.
Und wer weif§ — vielleicht werden wir
bald nicht nur die ein oder andere Brezel
mexikanischer Art hier beim Bicker fin-
den, sondern auch in Aserbaidschan oder
Indien. ,Personlich habe ich sehr viel
gelernt tber die deutsche Kultur, Busi-
nessethik und Managementtechniken®,
resiimiert Sharmaa. , Aber auch die Mog-
lichkeit, Teil einer internationalen Grup-
pe zu sein, hat meinen Horizont deutlich
erweitert”. Also dann: Bis bald, see you
soon, udakhgiii uulzana uu, jald hee mi-
lenge, yaxinda goriirsan, hasta luego, do
swidanja und do skorogo!

Autor: Tim Gottschlag, IHK Akademie Miinchen und Oberbayern

Die Firma Strama-MPS Maschinenbau gewahrte Einblick hinter die Kulissen.
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Matthias Schepp (AHK Russland), Anzhelika Veremeenko (Regionales Ressourcenzentrum Kemerowo)

(GIZ), Wiadimir Bogdanov (GI2)

Dr. Heinz Hetmeier




Seit zwei Jahrzehnten
starke Partner

Vor 20 Jahren startete das Managerfortbildungsprogramm mit Russland:
Seitdem bereitet es russische Fach- und Fiihrungskrafte auf Geschafts-
anbahnungen mit deutschen Firmen vor — ein Erfolg fiir beide Seiten.

,Es ist uns eine Ehre, dass Sie unserer
Einladung so zahlreich gefolgt sind. Das
Managerfortbildungsprogramm ist von
grofler Bedeutung fir die Zusammen-
arbeit deutscher und russischer Unter-
nehmer. Sie alle haben einen schwieri-
gen Auswahlprozess auf sich genommen
und damit eine bewusste Entscheidung
fur Deutschland getroffen®, begriifite
Botschafter Riidiger von Fritsch die 170
Giste aus Deutschland und ganz Russ-
land im Dezember 2018 zum 20-jihrigen
Jubilaum des Managerfortbildungspro-
gramm (MP) in der Deutschen Botschaft
in Moskau.

Unter dem Motto Fit for Partnership
with Germany nehmen russische Fach-
und Fiihrungskrifte seit 1998 jihrlich an
dem praxisorientierten Programm teil,
knapp 6.000 haben es seitdem erfolgreich
absolviert. ,Diese nunmehr zwanzigjih-
rige bilaterale Kooperation zihlt zu den
erfolgreichsten gemeinsamen Program-
men unserer beiden Linder®, so Dr. Heinz
Hetmeier, zustindiger Unterabteilungs-
leiter des deutschen Bundesministeriums
fiir Wirtschaft und Energie (BMWi). ,,Es
ist cine auf Wirtschaftskooperation aus-
gerichtete Partnerschaft auf Augenhohe
und ein wichtiges, attraktives und interna-
tional anerkanntes Programm der Auflen-
wirtschaftsférderung!

Umgekehrt laden die russischen Ko-
operationspartner unter dem Titel Fit
fiir das Russlandgeschift seit 2006 auch
deutsche Fach- und Fithrungskrifte nach
Russland ein, wo sie kleine und mittel-
stindische Unternehmen besuchen. Au-
Berdem finden Expertengespriche zu den
Moglichkeiten eines wirtschaftlichen En-
gagements in Russland und Treffen mit
hochrangigen Vertretern der russischen
Regionalverwaltungen statt.

Aktuelle Themen: Digitalisierung und
Produktivitatssteigerung

Dabei haben die Unternehmer beider
Linder dasselbe Ziel: erfolgreich den
Platz ihres Unternehmens im internatio-
nalen Wettbewerb stirken. Denn Friich-
te dieses Programms sind vor allem neue
Geschiftskontakte, passgenaue Manage-
mentkompetenzen und interkulturelle

Kompetenzen.

2006 traf sich Bundeskanzlerin Angela Merkel im
westsibirischen Tomsk mit MP-Absolventen
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Wassilij Pushkin, Abteilungsleiter im
russischen  Wirtschaftsentwicklungsmi-
nisterium, wiirdigte auf der 20-Jahr-Feier
in Moskau die Zusammenarbeit und un-
terstrich den wirtschaftlichen Nutzen fiir
die Entwicklung der russischen Regionen:
»Das Programm existiert nur deshalb so
lange und erfolgreich, weil es immer wie-
der aktuelle Themen der wirtschaftlichen
Entwicklung aufgreift. Derzeit sind das
insbesondere  Produktivititssteigerung
und Digitalisierung: Diese und viele wei-
tere aktuelle Themen wurden auch in den
Paneldiskussionen wihrend der Festver-

anstaltung aufgegriffen.

Erfolgsgeschichten: Backerei und Farben-
firma erschlieBen neue Markte

Ehemalige Teilnechmer prisentierten auf
der Feier in Moskau ihre wirtschaftlichen
Ergebnisse und verwiesen auf die Ver-
inderungen, die ihnen dieses Programm
gebracht hat: ein neues Denken, neues
Verstindnis, neue Sichtweisen — und un-
endlich viele neue Ideen fir das eigene
Unternchmen. Ein gutes Beispiel dafiir
ist Tatjana Tutatschikova, die 2013 cine
kleine Bickerei im sibirischen Chakas-
sien erdffnete und 2015 im Rahmen
des MP an einer Fortbildung mit dem
Schwerpunkt
in Deutschland teilnahm. So wurde ihre

Lebensmittelverarbeitung

neue Geschiftsidee geboren: Die Spezia-
lisierung auf Naturkost und Bio-Lebens-
mittel in Kooperation mit regionalen
Landwirtschaftsbetrieben. Mit der neuen
Ausstattung fiir ihre Backstube, die sie von
deutschen Kooperationspartnern kaufte,
konnte sie durchstarten: Sie verdoppelte
ihren Umsatz innerhalb eines Jahres, stell-
te neue Mitarbeiter ein und eréffnete zehn

Das MP mit Russland in Zahlen

e Seit 1998 haben iiber 5.800 russische Fach- und Fiihrungskrafte aus 52 Regionen Russlands im
Rahmen des MP einen Deutschlandaufenthalt absolviert (Fit for Partnership with Germany)

e Seit 2006 haben 410 deutsche Fach- und Fiihrungskréfte Fortbildungen und Unternehmen in Russ-
land besucht (Fit fiir das Russlandgeschéft)

o Allein zwischen 2015 und 2017 wurden Im Rahmen von Fit for Partnership with Germany 177
Vertrage zwischen russischen und deutschen Unternehmen mit einem Gesamtvolumen von 45 Mio.
Euro abgeschlossen.

 Die Alumni-Vereinigungen des russischen Présidentenprogramms sind heute in etwa 40 Regionen
Russlands aktiv. Die GIZ hat 124 Alumni-Veranstaltungen mit (iber 5.000 Teilnehmenden unter-
stiitzt, u.a. durch das Entsenden von Experten, Referenten, Moderatoren, Trainern sowie durch Stu-
dienreisen nach Deutschland zum Thema Vereinsmanagement.
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neue Filialen in Abakan und Krasnojarsk.
Auflerdem veranstaltet sie im Sinne einer
stransparenten Produktion® Betriebsfih-
rungen fiir Schiiler und Studenten, um zu
zeigen, unter welchen Bedingungen und
aus welchen Rohstoffen sie ihre Backwa-
ren produziert. Bereits zum zweiten Mal
in Folge ist sie mit ihrer Bickerei Gewin-
nerin des Wettbewerbs ,,Made in Chakas-
sien geworden.

Auch fiir Maxim Savinkov war die Ma-
nagerfortbildung ein Tirdflner. Er ist
Geschiiftsfiihrer eines Unternehmens aus
Barnaul, Hauptstadt der russischen Regi-
on Altai, das Farbsortierer entwickelt und
herstellt. 2013 nahm er am MP teil, baute
Geschiftskontakte zu Deutschland auf und
kaufte dort auch die Ausristung, um die
Qualitit der Produkte zu erhéhen und neue
Mirkte zu erschlieffen. Dariiber hinaus
fand er cinen deutschen Vertragshindler,
der seine Farbsortierer bis heute verkauft.
Inzwischen hat er zehn Vertragshindler und
liefert seine Maschinen in 25 Linder der
Welt. Wichtig ist fir ihn nach wie vor der
Kontakt zu seiner Fortbildungsgruppe, die
sich seit 2013 jahrlich in der Altai-Region
zum Erfahrungsaustausch trifft.

Aktive Alumni: Russische Manager sind
gut vernetzt

Finen besonderen Stellenwert im Pro-
gramm nimmt die Alumniarbeit in Russ-
land ein: Die GIZ hat vor mehr als 15 Jah-
ren auf Bitte der russischen Partner den
Aufbau von landesweiten Netzwerken —
den Alumnivereinigungen - unterstiitzt.
Mitglieder sind neben den Absolventen
des MP vor allem Alumni des nationalen,
russischen Weiterbildungsprogramms, des
sogenannten Prisidentenprogramms. In
diesen Zusammenschliissen vernetzen sich

Setzt mit ihrer Backerei auf Naturkost und Bioware:
MP-Absolventin Tatjana Tutatschikova

Unternehmer — etwa, um die wirtschaftli-
che Entwicklung in ihrer Region voran-
zubringen, Lobbyvertretungen zu etab-
lieren, soziale Projekte zu unterstiitzen,
Qualifizierungsbedarf abzudecken und
Dialogforen einzurichten. Unterstiitzend
wirken die regionalen Alumni-Vereini-
gungen zudem bei der Durchfiihrung des
Fortbildungsprogramms Fit fir das Russ-
landgeschift, das deutsche Fithrungskrifte
nach Russland einlidt: Die Alumni in den
Regionen 6ffnen ihre Unternchmen, um
die deutschen Unternechmer zu empfan-
gen und mit ihnen neue Geschiftspartner
zu finden. Sie geben Einblicke in ihre rus-
sische Geschiftskultur und die Besonder-

heiten des jeweiligen regionalen Markees.
20 Jahre MP: Wie eine groBe Familie

Yildiz Gétze, zustindige Referatsleiterin
im BMW/, zeigte sich begeistert von der

Atmosphire der Jubilaumsveranstaltung

Lesen Sie mehr tber
20 Jahre Manager-
fortbildungspro-
gramm im Fokus

ab Seite 32

in Moskau, die sie ,mit einem groflem
Familientreffen verglich: ,Die vielen
Beispiele erfolgreicher Kooperation, die
Nachhaltigkeit des Programms und das
grofle soziale Engagement der Alumni
sind sehr beeindruckend und unterstrei-
chen, dass die Weiterfithrung politisch
und wirtschaftlich wichtig und richtig ist"
Aber nicht nur wirtschaftliche Koopera-
tionen seien in den 20 Jahren Manager-
fortbildungsprogramm mit Russland ent-
standen, sondern auch viele personliche
Kontakte und Freundschaften. Und das
nicht zuletzt wegen der ,Frauenpower®,
die in Russland Tradition habe. So war die
Party nach dem Festakt auch mehr als ein
deutsch-russisches Geschiftstreffen und
glich in der Tat einer herzlichen und froh-
lichen Familienfeier.

.
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170 Géste begingen in Moskau das 20-jahrige Jubildum des Programms mit Russland.



Moderne

Unternehmensfuhrung

China befindet sich auf einem steilen Wachstumspfad. Dazu gehort die Ab-
kehr vom Image eines Billigproduzenten. Der Fokus liegt jetzt auf neuesten
Technologien und Innovationen — eine Welt, die untrennbar mit modernem
Management und effizienten Unternehmensfiihrungsmethoden verknipft
ist. Im Interview erklart Zhang Xiaohui, stellvertretender Generalsekretar
der MP-Partnerorganisation ProSME und Leiter des MP-Biiros beim
chinesischen Ministerium flir Industrie und Informationstechnologie (MIIT),
wie das Managerfortbildungsprogramm dazu beitragt, moderne Unterneh-
mensfilhrungsmethoden in China zu etablieren.

Das Managerprogramm mit China
liiuft nun seit zehn Jahren. Wie bewer-

ten Sie es?

Das Programm hat ein schr gutes und effizi-
entes Format. Die Mischung aus Seminaren
und Trainings zu Managementmethoden,

Gruppenbesuchen bei Benchmark-Unter-
nehmen und mafigeschneiderten individu-
ellen Unternehmenskontakten kommt bei
unseren Teilnehmern sehr gut an. Das zei-
gen auch die Ergebnisse: der positive Effekt
auf den bilateralen Handel und die Wirt-
schaftsbeziehungen ist deutlich erkennbar
und weitreichend.

541 chinesische Fiibrungskrifte haben
mittlerweile das MP absolviert. Gibt es
Inbalte und Themen, die bei chinesischen
Managern besonders beliebt sind?

Das MP decke ein breites Angebot an The-
men ab, aber es gibt tatsachlich drei Aspekte,
fur die sich unsere Teilnehmer ganz beson-
ders interessieren: Innovationsmanagement,
wie man Geschifte mit Deutschen macht
und interkulturelles Management.

Haben diese Trainings die MP-Teilneh-
mer bei einer modernen Unternehmens-
flibrung unterstiitzt?

Definitiv. Diese Fortbildungen haben den
chinesischen Unternehmen bei ihren In-

0 PARTNERLANDER

ternationalisierungsbemiithungen, insbe-
sondere auf dem deutschen und dem euro-
paischen Marke, sehr grofie Hilfe geleistet.
Hinweise zum Umgang mit eventuell auf-
tretenden interkulturellen Konflikten hel-
fen gerade bei Kooperationen schr, Fehler
zu vermeiden.

Gibt es spezifische Bediirfnisse oder Wiin-
sche, die chinesische Firmen bei der Zu-
sammenarbeit mit deutschen Unterneh-
men haben?

Es ist vermutlich kein spezifisch chinesi-
sches Bediirfnis, aber es bewegt auch un-
sere Fithrungskrifte in besonderem Mafe:
Wie begegnet man den unsichtbaren
Konflikten, die aufgrund kultureller Un-
terschiede bei Geschiftsverhandlungen
auftreten?

Ihre Vision: Wie geht es mit dem MP in
China weiter?

Die Komplementaritit beider Volkswirt-
schaften trigt entscheidend dazu bei, dass der
Zusammenarbeit zwischen den chinesischen
und deutschen KMU eine gute Zukunft be-
vorsteht. Wir wiinschen uns fiir die Zukunft
ein gemeinsames ,,Chinesisch-deutsches Ko-
operationsmodell“. Wir wiinschen uns auch,
dass dieses Modell grofere internationale
Ausstrahlung entfaltet und zu einem Vorbild

fiir die internationale Zusammenarbeit im
Bereich Fortbildung wird.
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Mritunjay Kumar leitet das Deutsch-Indische Managerfortbildungsprogramm bei FICCI

Familienbetriebe als Ruckgrat
der indischen Wirtschaft

Ein GroBteil der tber 700 indischen Fiihrungskrafte, die seit 2008 das MP
durchlaufen haben, sind Familienunternehmer der zweiten oder dritten Ge-
neration. Mit neuen Ideen aus Deutschland bringen sie ihre Betriebe voran
und kurbeln damit die indische Wirtschaft an. Vor welchen Herausforderun-
gen sie in ihrer Heimat stehen und wie sie ihr Unternehmertum gestalten,
beschreibt Mritunjay Kumar, der das MP fiir die indische Industrie-und

Handelskammer FICCI koordiniert.

Familienbetriebe zihlen nicht nur in In-
dien, sondern weltweit zur Kategorie der
Kleinst-, kleinen und mittleren Unterneh-
men, obwohl viele im Laufe der Zeit zu
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multinationalen Konzernen mit globaler
Prisenz geworden sind. In Indien sind
Familienunternehmen bei der Nationen-

bildung und der Schaffung von Arbeits-

plitzen entscheidend und tragen in allen
Branchen zum Wachstum bei. Der Brut-
toproduktionswert dieser Unternehmens-
form macht derzeit 90 Prozent der indi-
schen Industrieproduktion, 79 Prozent
der gesamten Branchenbeschiftigung und
27 Prozent der Gesamtbeschiftigung aus
und wird lediglich durch Unternechmen
der 6ffentlichen Hand iibertroffen. Seit
2006 erzielen Familienbetriebe in Indien
bessere Ergebnisse als Unternchmen, die
nicht in Familienbesitz sind. Dennoch
zeigt sich, dass in Indien wie auch weltweit
Familienunternehmen oft um ihr Uberle-
ben kimpfen. Global betrachtet, werden



nur 30 Prozent dieser Betriebe vom Griin-
der an die zweite Generation iibergeben
und nur knapp zehn Prozent werden auch
in dritter Generation weitergefiihrt.

Ubergabe an die néchste Generation nicht
immer reibungslos

Fir den Fortbestand und den Erfolg in
zweiter und dritter Generation sind In-
novations- und Anpassungsfihigkeit ent-
scheidend. Nur Unternehmen, die sich
an Anderungen anpassen, aufgeschlossen
gegeniiber neuen Technologien sind, sich
neu erfinden und interne als auch exter-
ne Einflussfaktoren im Auge behalten,
konnen sich halten und wachsen. Erfolg-
reiche Unternehmer der dritten Genera-
tion sind gebildet, chrgeizig, vertrauen in
ihre Fihigkeiten und scheuen sich niche,
kalkulierte Risiken einzugehen. Dabei
setzen einige Unternchmensnachfolger
das Geschift voriger Generationen er-
folgreich fort und verbessern die strategi-
sche Ausrichtung,
wihrend andere ei-
nen diversifizierten
Ansatz  verfolgen
und neue Unter-
nehmen grinden,
weitere Branchen
und Mirkte er-
obern. Fir jeden
indischen  Unter-

nehmer der zweiten oder dritten Ge-
neration stellen sich einige Herausfor-
derungen. Zu den grofiten gehoren die
folgenden:

e Mchrfachbesetzung von Fihrungsposi-
tionen durch Familienmitglieder

o Ineffiziente Nachfolgeregelungen auf-
grund schlechter Kommunikation zwi-
schen der alten und neuen Generation

o Entscheidungsbefugnisse obliegen aus-
schlieflich den Eigentiimern und sind
nicht faktenorientiert

o Fragen der Vermogensverwaltung

o Vetternwirtschaft und fehlendes Ver-
trauen zu auf8erfamiliiren Mitarbeitern

o Fehlende Innovation und fehlender Tech-
nologieeinsatz in Geschiftsprozessen

Neues Unternehmertum dank Impulsen
aus Deutschland

Seit 2009 organisieren die beiden grof-
ten indischen Industrie- und Unterneh-
merverbinde FICCI (Federation of
Indian Chambers of Commerce and In-

Erfolgreiche Unternehmer
der dritten Generation sind
gebildet, ehrgeizig, vertrau-
en in ihre Fahigkeiten und ten
scheuen sich nicht, kalku-
lierte Risiken einzugehen

dustry) und CII (Confederation of Indi-
an Industry) in Zusammenarbeit mit der
GIZ das Managerfortbildungsprogramm
(MP) zwischen Deutschland und Indien.
In den knapp zehn Jahren konnten tiber

700 indische Betriebe davon profitieren.
Fin Grofiteil da-

von sind Famili-
enunternehmer,
zum Teil in der
zweiten und drit-
Generation,
die in Indien die
Basis der Unter-
nehmerschaft dar-
stellen. Durch das
MP wird ihnen nicht nur die Bedeutung
einer globalen Perspektive, der Wettbe-
werbsvorteil durch den Einsatz moderns-
ter Technologie oder die Nutzung der
richtigen Ressourcen vermittelt, sondern
auch die Uberwindung kultureller und
sprachlicher Hiirden nahergebracht. Eine
Reihe von Best-Practice-Anwendungen
werden von vielen indischen Unterneh-
men heute umgesetzt. Dazu gehoren ho-
here Investitionen in Infrastruktur und
Automatisierung ebenso wie die Schaf-
fung ciner Kultur des Kiimmerns und
Teilens unter den Mitarbeitern. Verstirkt
definieren Unternehmer ihre langfristigen
Unternchmensziele, setzen Schwerpunkte
und eruieren Mdglichkeiten, wie sie ihr
Wachstum iiber Partnerschaften steigern
kénnen. In immer mehr indischen Firmen
etabliert sich eine Innovations- und Feed-
back-Kultur und zunehmend wird Wert
auf Lob und Anerkennung von Leistung
gelegt. Exemplarisch seien hier einige in-
dische Unternchmen genannt, die fir eine
erfolgreiche Zusammenarbeit mit dem
MP stehen:

PARTNERLANDER

o Xenos Impax exportiert Fahrrider an
verschiedene Universititen in Europa,
darunter auch die Humboldt-Universi-
tit in Berlin. Dies lduft iiber ein weiteres
Unternchmen, das nach der Programm-
teilnahme gegriindet wurde.

o Kiran Rubbers konnte Geschiftskon-
takte mit deutschen Partnern aufbauen
und liefert in Kiirze die erste Bestellung
seiner wasserdichten Membranproduk-
te. Diese neuartige Gummimembran
ist kostengtinstiger und effizienter fur
Vetleguntergriinde als Bitumen oder As-
phalt-basierte Wasserabdichtungen.

o Machinecraft hat sich von einem deut-
schen Unternehmen im Bereich Toi-
lettenreinigung inspirieren lassen und
fithrte das Konzept in Indien ein, um
die Swachh-Bharat-Mission, eine Kam-
pagne zur landesweiten Reinigung von
Strallen und Infrastruktureinrichtun-
gen, der indischen Regierung zu un-
terstiitzen. Hinzu kommt eine neue
Partnerschaft mit einer bayerischen Fir-
ma. Machinecraft wird zukiinftig FRI-
MO-Maschinen unter Lizenz fiir den
asiatischen Markt herstellen.

Die nichste Generation indischer Un-
ternchmen ist ihren Firmen eng verbun-
den und entschlossen, sie zu stirken. Sie
scheut nicht davor zuriick, Prozesse, Pro-
dukte oder Leistungen zu optimieren, um
global zu bestchen und gehe kalkulierte
Risiken ein, um neue Erfolgsgeschichten
zu schreiben.

Uber den Autor

Mritunjay Kumar arbeitet als Co-Direktor und Leiter des
FICCI Quality Forum, einer Sonderabteilung fir Beratung und
Weiterbildung der indischen Handelskammer FICCI. Seit 2017
leitet er das Deutsch-Indische Managerfortbildungsprogramm
(IGMTP) bei FICCI. Er ist Experte fiir Projektmanagement- und
Qualitdtsmanagementsysteme.
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Die kirgisische Industrie- und
Handelskammer koordiniert

das MP vor Ort im Auftrag der
GIZ. Hauptansprechpartner flr
Interessenten und Stakeholder
des Programms ist ein eigenes
Trainingszentrum der IHK. Dessen
Leiter Rustam Baltabaev hat sich
vier Wochen lang in Deutschland
umgesehen und dabei vieles tber
deutsches Unternehmertum und
KMU-Forderung erfahren.
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‘ ‘ Das Trainingszentrum der kirgisischen IHK ist auch
‘ e n Ansprechpartner fir den Einsatz im Rahmen des Senior
Experten Service (SES) in Kirgisistan.




sDie Menschen in Deutschland sind
héflich und aufgeschlossen. Das Land ist
mir ans Herz gewachsen Rustam Bal-
tabaev hort sich sehr begeistert an, wenn
er iiber seinen Aufenthalt in Deutschland
erzihlt. Der Leiter des Trainingszentrums
der Industrie- und Handelskammer von
Kirgisistan in Bischkek war allerdings nicht
als Tourist vor Ort. Er nahm an einem
Deutschlandaufenthalt teil, organisiert vom
Managerfortbildungsprogramm (MP). Als
Programmkoordinator des MP in seinem
Heimatland war dies fiir ihn eine beson-
dere Erfahrung.

Seine Einrichtung ist ein recht junges Kind
der IHK in Kirgisistan: Gegriindet wurde
sic 2016, um den grofien Bedarf der Un-
ternchmen an Weiterbildungen und Infor-
mationen zu stillen. ,Wir haben uns tiber
die Erfahrungen anderer IHKSs informiert
und vieles fiir unsere Bildungseinrichtung
ibernommen®, sagt Rustam Baltabaev. Das
Trainingszentrum besetze inzwischen eine
wichtige Nische, Unternchmer konnten
bei ihnen fortlaufend Trainings und Kur-
se besuchen, die inhaltlich auf deren Be-
darf abgestimmt seien und qualitativ den
neuesten Erfordernissen, insbesondere im
Kontext der Globalisierung, entsprechen.

Rustam Baltabaev mit Mitarbeitern des MP bei der GIZ in Bonn und Programmteilnehmern in Kéin

Unter dem Dach der IHK ist das Zentrum
Hauptansprechpartner fir das Manager-
fortbildungsprogramm in dem kleinen
zentralasiatischen Land.

Bestens geriistet fiir die MP-Koordination

Als Programmkoordinator ist Rustam
Baltabaev seit Kurzem an der Auswahl
der Bewerber fiir das MP beteiligt. Die
vierwochige Reise nach Deutschland half
ihm dabei, einen tieferen Finblick in das
Programm zu bekommen. Das ist wichtig,
denn schlieflich ist seine Institution nicht
nur fiir die Gesamtkoordinierung des Pro-
gramms auf kirgisischer Seite zustindig,
sondern informiert Unternehmen und
Bewerber iiber das Auswahlverfahren.
Zusammen mit der GIZ wihlt das Zen-
trum die Teilnehmer aus und bereitet sie
auf ihren Aufenthalt in Deutschland vor.
Wichtig ist zusitzlich die Nachbereitung
im Land, das Follow-up und die Kontake-
pflege mit den Alumni, das ebenfalls vom
Trainingszentrum organisiert wird.

Als Leiter des Trainingszentrums sei er
verantwortlich fiir die Fachaufenthalte
im Ausland, die Kontaktanbahnung und
Pflege mit auslandischen Partnern und die

Die Industrie- und Handelskammer von Kirgisistan

Die IHK Kirgisistan vertritt mehr als 50 Wirtschaftsverbande aus samtlichen Branchen und allen Re-
gionen des Landes. Sie wurde im Dezember 1959, also noch zu Zeiten als Kirgisistan ein Teil der
Sowijetunion war, gegriindet. 1994 wurde sie vom kirgisischen Parlament, der Dschogorku Kenesch,
auf eine neue gesetzliche Grundlage gestellt. Die IHK ist eine nichtstaatliche, gemeinniitzige Organi-
sation. Sie soll unter anderem Unternehmerinteressen gegeniiber den staatlichen Behdrden vertreten
und schiitzen, den Export und das Image der einheimischen Wirtschaft férdern, Kontakte mit auslén-
dischen Unternehmen und Unternehmensverbanden anbahnen und pflegen und zu Investitionen an-
regen. AuBerdem organisiert sie Fort- und Weiterbildungsangebote fiir Unternehmen und steht fiir die
Regeln der Grundsatze unternehmerischer Ethik und sozialer Verantwortung ein. In Zusammenarbeit
mit den Regierungsstellen entwirft sie Strategien zur Verbesserung des Geschifts- und Investitions-
klimas. Fiir ihre Mitglieder organisiert sie Messeauftritte sowie Bildungsangebote und bietet ihnen
Rechtsheratung an. Die IHK fiihrt auch eine Liste mit zuverldssigen Geschéftspartnern und hilft bei

Streitfallen durch Mediation.

PARTNERLANDER

Unternchmensberatung. Dies sind Spielfel-

der, in denen das MP gute Dienste leiste, so
Baltabaev. Auch helfe das Managerfortbil-
dungsprogramm direkt und indireke, die
Ziele der IHK Kirgisistan zu erreichen: An
oberster Stelle die Forderung der heimi-
schen Wirtschaft und damit verbunden der
Aufbau einer marktwirtschaftlichen Infra-
struktur. Kirgisistan soll besser an die Welt-
wirtschaft angebunden werden, indem die
IHK gute Auflenhandelsbedingungen
schafft. Ebenso will man den Export stirker
férdern und die Handels- und Wirtschafts-
bezichungen mit dem Ausland ausweiten.

Nahaufnahme KMU-Férderung

97 Prozent der mehr als 1.030 Mitglieds-
unternchmen der IHK Kirgisistan sind
klein- und mittelstindische Unterneh-
men — weshalb fiir Baltabaev der Einblick
in die KMU-Férderung in Deutschland
besonders interessant war. ,Die Firmen
werden hier nicht mit finanziellen Mit-
teln unterstiitzt, sondern mit speziellen
Angeboten bei Weiterbildungen und mit
Informationen tber neue Technologien®,
so sein Fazit. Ebenfalls horizonterwei-
ternd waren die Besichtigungen in nord-
rhein-westfilischen Firmen wie der Grohe
AG, der WILO SE, der Trubatec GmbH,
der KHS GmbH, der Monolith GmbH
und Derra, Meyer & Partner Rechtsan-
wilte. ,Wir konnten alle unsere Fragen
stellen und trafen auf grofie Bereitschaft,
fir uns aus dem Nihkistchen zu plau-
dern®, blickt Rustam Baltabaev zuriick.

Sein Deutschlandaufenthalt, so der Kir-
gise, sei organisatorisch bis ins kleinste
Detail durchdacht gewesen, wofiir er der
GIZ und dem Fortbildungszentrum Carl
Duisberg Centren dankbar ist. Deutsch-
land sei ein Land, das in Bezug auf den
richtigen Umgang mit Zukunftstechnolo-
gien und die wirtschaftliche Entwicklung
beispielhaft sein kann: ,,Hier hat sich wie-
der einmal bewahrheitet, dass Perfektion
keine Grenzen kennt:
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Vietnam: Tor zum
sudostasiatischen Markt

Mitten im wirtschaftlich dynamischen Umfeld der ASEAN-Staaten gelegen,
bietet Vietnam mit verschiedenen Freihandelsabkommen einen der offens-
ten Marktzugange in ganz Asien. Davon profitieren vietnamesische und
deutsche Unternehmer gleichermaBen, seit 10 Jahren auch im Manager-

fortbildungsprogramm.

Deutschland ist der wichtigste europiische
Handelspartner fiir Vietnam. Mit dem fiir
Anfang 2019 geplanten Inkrafttreten des
Freihandelsabkommens mit der Europii-
schen Union werden die wirtschaftlichen
Bezichungen noch einfacher. Waren ,,made
in Vietnam“ haben einen besonders giins-
tigen Zugang zu den grofiten Wirtschafts-
riumen der Welt — und internationale
Investoren konnen verschiedene Freihan-
delsabkommen mit vergleichsweise nied-
rigen Produktionskosten kombinieren. So
investieren in jiingster Zeit immer mehr
in- und auslindische Firmen in neue Werke
am Standort Vietnam, um von diesen Vor-
zligen zu profitieren.

2017 exportierte Deutschland Waren
im Wert von 3,48 Milliarden Euro nach
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Vietnam, vor allem Elektronik, Maschi-
nen und Anlagen, Kraftfahrzeuge und
Chemieprodukte. Wichtigste Importe aus
Vietnam waren 2017 ebenso Elektronik,
aber auch Hardware, Textilien, landwirt-
schaftliche Erzeugnisse und Meeresfriich-
te fiir 9,58 Milliarden Euro.

Einen Beitrag zu den regen Handelsbe-
zichungen zwischen Deutschland und
Vietnam leistet auch das Managerfort-
bildungsprogramm (MP), das die Gesell-
schaft fiir internationale Zusammenarbeit
(GIZ) seit zehn Jahren gemeinsam mit der
vietnamesischen Industrie- und Handels-
kammer, der Vietnam Chamber of Com-
merce and Industry (VCCI), organisiert.
»Dieses Programm gibt den Teilnehmern
sehr viel. Ich habe mit den Managern ge-
sprochen, die aus Deutschland zuriick-
gekommen sind: Sie haben nicht nur
Skills mitgebracht, sondern auch Vertrige
abgeschlossen und die Import- und Ex-

Seit 1998 nimmt Vietnam am Managerfortbildungsprogramm teil. Die vietnamesische Industrie- und
Handelskammer (Vietnam Chamber of Commerce and Industry, VCCI) ist der Durchfiihrungspartner
im Land. Jahrlich reisen etwa 50 Fiihrungskréfte nach Deutschland. Im Mérz 2011 griindeten die
Absolventen des Programms eine Alumni-Vereinigung, um den Austausch unter den vietnamesischen
Teilnehmenden sowie die Vernetzung mit der deutschen Wirtschaft zu fordern.

Uber das MP in Vietnam



port-Bezichungen zwischen Vietnam und

Deutschland ausgebaut®, sagt Hoang Van
Anh, Deputy Director General Member-
ship und Training bei der VCCL

Etwa 600.000 Unternehmen sind in Vi-
etnam registriert, die meisten davon cher
kleine oder mittlere Betriebe. 530 dieser
Firmen haben seit 2008 Fithrungskrifte im
Rahmen des MP zur Geschiftsanbahnung
nach Deutschland entsendet. Die Teilneh-
mer kommen zu iiber 90 Prozent aus klei-
nen und mittelstindischen Unternehmen
aus den Sektoren Produktion (42 Prozent),
Handel (40 Prozent) und Dienstleistun-
gen (16 Prozent). ,Es ist schr gut fiir uns,
Geschiftsleute aus den beiden Lindern
zusammcnzubringen. Wir moéchten von
anderen Lindern lernen, mehr iiber die
Mirkte und Menschen in Deutschland er-
fahren®, so Hoang Van Anh.

Mit deutschen Handelspartnern zum Erfolg

Die Exportorientierung Vietnams spie-
gelt sich auch in den regen Kooperations-
absichten der Fithrungskrifte wider, die
brancheniibergreifend am MP teilgenom-
men haben. So etwa Unternehmerin Anh
Nguy, die im Alter von 27 Jahren zur Fort-
bildung nach Deutschland reiste. In der
Acht-Millionen-Metropole Ho Chi Minh
City arbeitete die MBA-Absolventin als
Projekdleiterin fur eine deutsche Wirt-
schaftsberatung. Mit 30 Jahren griindete
sie ihre eigene Firma, die Sanet Vietnam

Ltd., — und eroffnet seither grofitenteils
deutschen Kunden den Zugang zur asia-
tischen Wirtschaftsgemeinschaft ASEAN
mit einem Binnenmarkt von zehn Lin-
dern und iiber 620 Millionen Konsumen-
ten. ,Die Managerfortbildung hat mir bei
dem Sprung in die Selbststindigkeit ge-
holfen: Ich konnte an Trainings in Berlin,
Dresden und Stuttgart teilnehmen. Das
hat es mir leichter gemacht, die deutsche
Kultur und das deutsche Geschiftsver-
halten zu verstehen®, sagt die Unternch-
merin. Thr Wissen gibt sie regelmifig bei
den Alumni-Treffen weiter.

Auch Le Minh Hai hat am MP teilgenom-
men. Als stellvertretender Leiter Vertrieb
der vietnamesischen Hafengesellschaft Hai
Phong Port Holding Ltd. erhoflte er sich
von seinem Aufenthalt in Deutschland vor
allem den Ausbau seiner Managementfi-
higkeiten und die Maéglichkeit, eines der
wirtschaftsstirksten Linder Europas ken-
nenzulernen. Seine Erwartungen wurden
erfullt: ,,Ich habe erfahren konnen, wie sich
die Deutschen verhalten, wie sie arbeiten
und Geschifte machen — und was sie von
ihren vietnamesischen Partnern erwarten®,
sagt Hai. Dieses Wissen hat er noch im
Jahr der Teilnahme umgesetzt, zwei Mehr-
zweckkrine von einem brandenburgischen
Unternchmen gekauft und den Geschifts-
kontakt weiter ausgebaut.

Standortvorteil junge Bevélkerung

Nguy und Hai sind zwei von bislang 530
Beispiclen fiir den fruchtbaren Austausch
im MP. Als Griinde fiir ein erfolgreiches
Unternehmertum und die duflerst dyna-
mische Entwicklung der vietnamesischen
Volkswirtschaft nennt die Delegation der
deutschen Wirtschaft in Vietnam (AHK)
vor allem Motivation, Lohnniveau und In-
frastruktur: Insbesondere die jungen und
motivierten Arbeitskrifte sind ein Stand-
ortvorteil: Von den 93 Millionen Einwoh-
nern sind 65 Prozent jiinger als 40 Jahre —
und sie sind zunehmend besser ausgebildet.
Das Lohnniveau in Vietnam ist nach wie
vor deutlich niedriger als in einigen ande-
ren ASEAN-Nachbarlindern oder China,
steigt aber kontinuierlich an. Was wiede-
rum zu einem belebten Binnenmarkt mit
wachsender Mittelschicht und dem ent-
sprechenden Konsum fithrt. Des Weiteren
unternimmt die vietnamesische Regierung
grofle Anstrengungen, die Infrastruktur zu
verbessern: Im Vordergrund steht der Stra-
enbau mit einer geplanten Nord-Stid-Aus-
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dehnung von 2.000 Kilometern, aber auch
die Hafenlogistik und der Ausbau regionaler
Flughifen wurden schon entschieden ver-
bessert. Hier will der Staat bis 2020 knapp
vier Milliarden US-Dollar investieren.

Tiger und 3. Reisweltmeister

Beim heutigen Entwicklungsstand ist bei-
nahe unvorstellbar, dass in Vietnam noch
1985 cine grofle Hungersnot herrsch-
te, die cin Ausloser fir die sogenannte
Doi-Moi-Politik war — iibersetzt eine Poli-
tik der ,,Erneuerung” —, die grundlegende
Wirtschaftsreformen und ein Umfeld fiir
ein relativ freies unternehmerisches Han-
deln in einer sozialistischen Republik ge-
schaffen hat. Auflenpolitisch hat sich Viet-
nam dafiir stark geoffnet und nicht nur die
Zusammenarbeit mit den siidostasiatischen
ASEAN-Lindern, sondern auch mit den
Vereinigten Staaten, der Europiischen Uni-
on sowie mit Japan und Australien gesucht.
Das hat Vietnam letztlich zu einem rasan-
ten Wirtschaftswachstum mit einer aufstre-
benden Mittelschicht und einem seit Jahren
wachsenden Bruttoinlandsproduke  iiber
sechs Prozent (2017: 6,8 Prozent) verholfen.

Hoang Van Anh koordiniert das MP bei der vietnamesi-
schen Industrie- und Handelskammer VCCI.

Zu diesen Wachstumsdaten passt, dass
Vietnam sich nach Indien und Thailand
zum  drittgrofiten Reis-Exporteur der
Welt entwickelt hat. Diese wirtschaftli-
che Dynamik bei einem politisch stabilen
Umfeld spiegelt sich in den immer neuen
Bezeichnungen, die fir Vietnam gefun-
den werden: Tigerstaat, China plus 1 oder
»Next Eleven® als chrgeizige Nachfolger
der BRIC-Staaten.
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Die usbekische Wirtschaft erlebt derzeit einen Aufschwung. Die jungen, gut
ausgebildeten Unternehmer des zentralasiatischen Landes setzen dabei
zunehmend auf den europdischen Markt. Seit 2006 nimmt Usbekistan

an ,Fit for Partnership with Germany*“ teil und hat seitdem tiber 400
Fihrungskrafte zur Fortbildung nach Deutschland gesandt. Einer von ihnen
ist Nabijon Kasimov, der das Programm 2011 als Teilnehmer durchlief und
heute Botschafter der Republik Usbekistan in Deutschland ist. Im Interview
spricht er dartiber, was das Managerfortbildungsprogramm (MP) fiir sein
Land bedeutet und wie er personlich davon bis heute profitiert.

Herr Kasimov, welche Eindriicke sind Ih-
nen von Ihrer Teilnabhme am MP beson-
ders im Gediichinis geblieben?

Im Jahr 2011 hatte ich das Gliick, an die-
sem einzigartigen Programm teilnechmen
zu diirfen. Das Wissen, das ich damals
erwerben konnte, die Méglichkeit, die Ar-
beitsweise deutscher Unternehmen und
deren Managementmethoden, aber auch
die Praxis der Auflenwirtschaftsférderung
kennenzulernen, haben mich bereichert
und mir eine profunde Vorstellung von
den Grundlagen des Unternchmensma-
nagements vermittelt. Ich halte das Pro-
gramm fir schr eflizient, besonders den
Umstand, dass die Teilnehmer durch die
Unternehmensbesuche vor Ort das reale
Tagesgeschift der Betricbe kennenlernen.
Dieser Einblick in die Praxis kann gar
nicht hoch genug bewertet werden, denn
schon in Goethes Faust heifdt es schlief3-
lich: Grau, teurer Freund, ist alle Theorie,
und griin des Lebens goldner Baum.

Usbekistan ist seit 2006 Partner des MR
Welche Rolle spielt das Programm heute
Siir das Land?

Fiir Usbekistan sind, wie fiir jedes andere
moderne Land auch, qualifizierte, fihige
und entscheidungsstarke  Fithrungskrifte
von essentieller Bedeutung. Von der Teilnah-
me am MP haben unsere Manager rundum
profitiert und somit natiirlich auch die usbe-
kische Wirtschaft. Zahlreiche Unternehmer
arbeiten seit ihrem Deutschlandaufenthalt
viel strategischer. Viele Firmen haben ein
Customer-Relationship-Management  und
ein Qualititsmanagement eingefiihrt und
die Zusammenarbeit mit deutschen Unter-
nehmen ausgebaut. Dadurch konnten sie
ihren Umsatz signifikant steigern und neue
Arbeitsplitze schaffen. Im Kontext des glo-
balen Wettbewerbs legen wir in Usbekistan
besonders viel Wert auf Innovation und
bedarfsgerechte Modernisierung der Wirt-
schaft, Exportforderung und Anreize fiir
unternehmerische Initiative. Deshalb haben

Alumni sollten die neuen
Kontakte nicht nur pflegen,
sondern in konkrete ge-
meinsame Projekte minden
lassen.

wir ein vitales Interesse daran, das Manager-
fortbildungsprogramm fortzufithren und die
Zahl der usbekischen Teilnehmer deutlich
zu erhohen. Gern méchten wir usbekische
Branchengruppen zu konkreten Wirt-
schaftszweigen nach Deutschland schicken.
Beispiclsweise wiirden wir gern Fachaufent-
halte fiir unsere Manager in Bereichen wie
Straflenbau, Standardisierung und Zert-
fizierung, Transportlogistik, Tiermedizin,
Landwirtschaft, chemische Industrie oder I'T
durchfithren. Wir hoffen, dass es uns gelingt,
diese komplexen und sinnvollen Programm-
aspekte mit unseren deutschen Partnern um-

zusetzen.

MP Usbekistan in Zahlen

@ PARTNERLANDER

Welche Bedeutung hat das Programm
heute fiir Sie in Ihrer Tiitigkeit als Bot-
schafter?

Durch das Managerfortbildungsprogramm
habe ich die Mentalitit deutscher Unterneh-
mer verstehen gelern, ich habe die deutsche
Unternehmensphilosophie  sozusagen von
innen studiert. Die Erfahrungen und Er-
kenntnisse von damals helfen mir auch bei
meiner heutigen Arbeit. Es ist eine Binsen-
weisheit, dass es fiir den Erfolg jeder Unter-
nchmung moderne Managementmethoden
und qualifizierte Manager mit Know-how
braucht, sei es in einem Produktionsbetrieb,
cinem Krankenhaus, einem Sportclub oder
eben in einer Botschaft. In meiner derzei-
tigen Position als Leiter ciner Auslands-
vertretung besteht eine meiner wichtigsten
Aufgaben darin, die bilateralen Wirtschafts-
und Handelsbezichungen auf allen Ebenen
zu stirken. Dabei bemiihe ich mich, mein
Wissen so einzusetzen, dass es fiir deutsche
Unternehmen attrakeiv ist, mit usbekischen
Partnern zu kooperieren, beispielsweise im
Handel oder auch im Investitionsbereich.

Und was geben Sie zukiinfiigen Pro-
grammteilnebmern und Alumni mit auf
den Weg?

Vor allem empfehle ich jedem, die Zeit in
Deutschland so efhizient wie méglich zu nue-
zen und sich genau anzusehen, wie deutsche
Unternehmen arbeiten, vor allem im Marke-
ting. Auf8erdem sollte man so viele Kontakte
wie moglich kniipfen und sich neue Ideen zu
eigen machen. Den Alumni empfehle ich,
die neuen Kontakte nicht nur zu pflegen,
sondern in konkrete gemeinsame Projekee
miinden zu lassen und die deutschen Partner
aktiv von den Vorteilen einer Kooperation
mit Usbekistan zu tiberzeugen. Allen ehema-
ligen und allen zukiinftigen Programmteil-
nehmern wiinsche ich viel Erfolg und alles
erdenklich Gute.

Seit Programmstart 2006 fand jahrlich mindestens eine
Auswahlrunde statt, an denen mehr als 1.000 Interessenten

teilgenommen haben

Mehr als 400 Teilnehmer reisten zur Fortbildung nach

Deutschland

Die Teilnehmer kommen aus den folgenden Branchen:
65% Produzierendes Gewerbe, 22% Dienstleistungs-

sektor, 13% Handel

-
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Wachsende Branchenvielfalt
zwischen Gobi und Altai

Mit seinen umfangreichen Vorkommen an Kupfer, Gold und Uran ist

die Mongolei eines der rohstoffreichsten Lander der Erde und stark im
Exportgeschaft. Doch neben dem Bergbau sollen auch andere Wirtschafts-
sektoren aufholen und dem zentralasiatischen Land zu 6konomischer
Stérke verhelfen. 2009 ging das Managerfortbildungsprogramm (MP) in
der Mongolei an den Start. Mehrere Hundert mongolische Unternehmer
haben seitdem Kooperationen mit deutschen Firmen aufbauen konnen und
befliigeln damit auch Bereiche wie die Energiewirtschaft, das Gesundheits-

wesen und den Tourismus.

»Das  Managerfortbildungsprogramm
leistet einen aktiven Beitrag zur Diver-
sifizierung der mongolischen Wirtschaft
und zum Strukturwandel im Land. Es ist
ein essentielles Element der Auflenwirt-
schaft der Mongolei. Es bringt Unter-
nehmer aus beiden Lindern zusammen
und befordert
die  mongolische
Wirtschaft  spiir-
bar, sagt Tsengeg
Mijiddorj, Abtei-

lungsleiter Europa

Uber

des Ministeriums
fir ~ Auflenbezie-
hungen der Mon-
golei. Die Fortbil-
dung der Fihrungskrifte in Deutschland
und die Zusammenarbeit mit deutschen
Unternchmen erméglicht mongolischen
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0%

der mongolischen MP-
Teilnehmer sind Frauen.

KMU, an internationale Standards her-
angefiihrt zu werden und fithrt somit zu
héheren Exportquoten nach Deutsch-

land.

Auch der Vizeprisident des Mongoli-
schen Arbeitgeberverbandes und damit
der  Partnerorgani-
sation der GIZ im
MP (Mongolian Em-
ployers'  Federation,
MONEF), Ganbaa-
tar Khuyag, ist von
der positiven Wir-
kung des Programms
auf die mongolischen
Unternehmer iiber-
zeugt: ,Das MP zicht Manager aus allen
Geschiftsbereichen an und die Nachfra-

ge zeigt uns, dass wir genau das richtige

Angebot geschaffen haben: Unsere mon-
golischen Manager erwerben wertvolles
Management-Know-how, um effizienter
zu arbeiten®. Die Teilnahme am MP er-
offne neue, internationale Perspektiven,
wobei Deutschland bereits seit vielen
Jahren den wichtigsten Handelspartner
der Mongolei in der Europiischen Uni-
on darstellt.

Steigendes Interesse am MP, hoher
Frauenanteil

In der Tat steigt das Interesse der mon-
golischen Unternchmer am MP jihrlich.
Seit Programmbeginn durchliefen es 318
mongolische Fihrungskrifte. 74 von
ihnen nahmen an internationalen Bran-
chengruppen teil, mit den Schwerpunk-
ten Bergbau und Rohstoffwirtschaft
sowic Landwirtschaft, Energieeffizienz
und Gesundheitswirtschaft. Auffallend
ist der hohe Frauenanteil unter den mon-
golischen Teilnechmern, der tber dem
Durchschnitt des MP liegt. Die Koope-
rationsinteressen der Teilnehmer spie-
geln die Wirtschaftsbezichungen der bei-
den Linder wider: Am hiufigsten wird
der Kontake zu deutschen Anlagen- und
Maschinenbauern gesucht, gefolgt von
Vertretern der Textilindustrie sowie Tou-
ristikanbietern.

Das MP zieht
Manager

aus allen
Geschafts-
bereichen an
und die Nach-
frage zeigt uns, dass wir
genau das richtige Angebot
geschaffen haben.

Ganbaatar Khuyag

)
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Das Manager-
fortbildungs-

- programm

' ! leistet einen
‘ . aktiven Beitrag

zur Diversifi-

zierung der mongolischen
Wirtschaft und zum
Strukturwandel im Land.
Tsengeg Mijiddorj

Die Mongolei ist reich an Bodenschatzen, doch das Land will zukiinftig weniger abhéngig vom Bergbau werden.

Umfragen der letzten Jahre zufolge sind
die mongolischen Absolventen schr zu-
frieden mit dem Managerfortbildungspro-
gramm. Ein Grofiteil gibt an, wihrend des
Deutschlandaufenthalts seine Kenntnisse
tiber innovative und hochwertige Produk-
te vertieft zu haben. Aulenwirtschaftliche
Relevanz hat hier insbesondere der Berg-
bausektor, was der wirtschaftlichen Cha-
rakteristik der Mongolei entspricht: Zwar
hat das Land mit rund drei Millionen
Menschen eine geringere Einwohnerzahl
als Berlin, gehért aber zu den zehn Lin-
dern mit den reichsten Bodenschitzen der
Erde. In der Wiiste Gobi liegt das grofite
unerschlossene Kohlevorkommen der
Welt. Neben Kupfer, Gold und Uran ver-
fugt die Mongolei tiber reichlich Eisenerz,
Wolfram, Silber und Seltene Erden.

Im Oktober 2011 schlossen Deutsch-
land und die Mongolei das sogenannte

Rohstoffabkommen ab, das besagt, dass

die beiden Lander enger in der Rohstoff-
gewinnung zusammenarbeiten wollen.
Das Abkommen wurde bei dem damali-
gen Besuch der Bundeskanzlerin Angela
Merkel in der Mongolei unterzeichnet.
Wihrend des Besuchs sagte Merkel auf
ciner Sondersitzung des mongolischen
Parlaments: ,Wir sind fiir die Mongolei
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Deutsches Know-how, deutsche Tech-
nologien und deutsche Ideen zu Unter-
nehmensstrategien sind in der Mongolei
sehr hoch angesehen. Wenn wir junge
Leute zur Fortbildung nach Deutschland
schicken, bringen sie ein Stick der
deutschen Unternehmenskultur in die
Mongolei zurtick.

Bekhbat Daginaa (Mongolei)
Zweiter Sekretar Wirtschaft und Handel,
Botschaft der Mongolei in Berlin

ein vertrauens-
wiirdiger  Wirt-
schaftspartner, der
sehr an einer nach-
haltigen Entwicklung
der mongolischen Wirt-
schaft interessiert ist®.

Wirtschaftsentwicklung in der Mongolei

Nach einer starken Verlangsamung in den Jahren 2014 bis 2016, getrieben von einem Riickgang
der Rohstoffpreise und auslandischen Direktinvestitionen, erholte sich die mongolische Wirtschaft im
Jahr 2017 stark: Das reale BIP wuchs um 5,1%, getragen von starken Kohleexporten, einer Erholung
der Direktinvestitionen und einer verbesserten Geschiftslage. Die Prognose fiir 2018 ist ein Wirt-
schaftswachstum von 5,0%. Die Wachstumsaussichten dariiber hinaus bleiben positiv. Strukturelle
Veranderungen und eine begrenzte Exportdiversifizierung stellen weiterhin die groBten Herausforde-

rungen fiir die Volkswirtschaft dar.
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,WIr erwarten einen
Spillover-Effekt*

Das Managerfortbildungsprogramm ist ein Erfolgsmodell und wird in im-
mer mehr Lander tbertragen. Seit 2016 nimmt Georgien teil. Vor Ort setzt
die Wirtschaftsforderungsagentur Enterprise Georgia das Programm um.
Das Journal sprach mit deren stellvertretendem Direktor Tornike Sulaberidze
und MP-Programmkoordinator Avtandil Ghoghoberidze tiber Erwartungen
und Ergebnisse.

Avtandil Ghoghoberidze
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Tornike Sulaberidze

Seit 2016 nimmt Georgien am MP teil.
Welche Bilanz ziehen Sie nach zwei
Jabren?

Tornike Sulaberidze: Das Programm

war fiir unsere Unternchmer bislang
juflerst niitzlich. Sie konnten sich in
Deutschland hautnah mit modernen
Ansitzen der Unternehmensfiithrung
vertraut machen, die fir einen erfolg-
reichen Betrieb unabdingbar sind. Un-
ternechmen in Georgien, insbesondere
KMU, mangelt es an Managementkom-
petenzen, aber auch belastbaren Kontak-
ten zu deutschen und europiischen Fir-
men. Daher freuen wir uns sehr iiber die
Programmverlingerung bis Ende 2021,
die durch das kiirzlich unterzeichnete
Memorandum of Understanding besie-
gelt wurde.

Worin sehen Sie die Vorteile des Pro-
gramms fiir georgische Unternehmer
und deren Firmen?

Avtandil Ghoghoberidze: Georgische
KMU wollen noch stirker auf Aus-
landsmirkten aktiv werden und streben
langfristige internationale Handelsbe-
zichungen an, insbesondere mit EU-Un-
ternehmen. Dafiir braucht es derzeit
noch mehr Know-how. Hier kommt das
MP ins Spiel. Neben der Einfithrung von
erlernten Prinzipien zur Unternehmens-
fﬁhrung erwarten wir vom Programm
auch cinen Spillover-Effeke: Teilnehmer



werden zukiinftig als Multiplikatoren
fungieren und ihr Wissen an eine Viel-
zahl georgischer Unternehmen weiter-
geben. Zudem ist der Kontaktaufbau
mit deutschen Partnern fiir beide Sei-

ten von Vorteil, insbesondere vor dem
Hintergrund des 2014 abgeschlossenen
Freihandelsabkommens zwischen der

EU und Georgien.

Das MP unterstiitzt also die Wirt-
schaftsziele Georgiens...

Tornike Sulaberidze: Ja, genau. Mit
der klaren Fokussierung auf Klein- und
Mittelstindler unterstiitzt das MP vor
allem den privaten Sektor Georgiens.
Diese Stof8richtung passt zur nationalen
Entwicklungsstrategic der georgischen
Regierung, der Aktionsplan ,Georgia
2020 zielt ja auf die KMU-Férderung

Teilnehmer werden zu-
klnftig als Multiplikatoren
fungieren und ihr Wissen an
eine Vielzahl georgischer
Unternehmen weitergeben.
Avtandil Ghoghoberidze

Durch das MP kdénnen
unsere Teilnehmer ihre
Unternehmen an EU-

Standards angleichen.

Tornike Sulaberidze

ab. Die Schlagworte lauten: Wachstum,
Entwicklung und Steigerung der Wett-
bewerbsfihigkeit. Die Teilnahme am
Managerfortbildungsprogramm  hilft
unseren Unternehmern dabei, ihre Stan-
dards an die der EU anzugleichen und
die erforderlichen Kompetenzen fiir
den Aufbau langfristiger Handels- und

Invcstitionspartnerschaﬁ:en u erlangen.

Welches Feedback bekommen Sie von
den Programm-Alumni?

Avtandil Ghoghoberidze: Die Teilneh-
mer sind sehr zufrieden, da alle im Grun-
de ihr Unternehmen weiterentwickeln
konnten. Durch die Kontakte zu deut-

@ PARTNERLANDER

schen Firmen eroffnen sich fiir viele neue
Perspektiven fiir die Integration in den
EU-Marke, aber auch erste Geschiftsab-

schliisse gibt es zu verzeichnen.

Konnen Sie konkrete Beispiele nennen?
Avtandil Ghoghoberidze: Einige Alum-
ni waren erfolgreich im Export von Wein
und Tee. So konnte ein Unternehmer der
georgischen Teemarke Gurieli eine Part-
nerschaft mit der deutschen Monolith
Unternchmensgruppe aufbauen, die zu
den fithrenden Grofhindlern fiir den
Import und Vertriecb osteuropiischer
Spezialititen zihlt.

Welche Pline haben Sie fiir das MP in
der Zukunfi?

Tornike Sulaberidze: Da setzen wir einen
Schwerpunkt auf die Alumni-Arbeit. Der-
zeit arbeiten wir an einem Projeke, in des-
sen Rahmen die Unternehmer ihr durch
das Managerfortbildungsprogramm er-
worbene Wissen und ihre Erfahrungen an
andere KMU, insbesondere in den Regio-
nen, weitergeben. Wir planen, in mehre-
ren Regionen Georgiens Weiterbildungen
und Workshops zu veranstalten, an denen
MP-Alumni teilnehmen.

Georgien: Hub im Kaukasus

'3 For Reform
Forg Pt
Gaorgi.
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Georgien legte in den vergangenen Jahren ein starkes Wirtschaftswachstum an den Tag. Nach aktuel-
len Prognosen konnte das Bruttoinlandsprodukt 2017 um 5 Prozent wachsen. Fiir 2018 wird ein Plus
von 5,5 Prozent, fiir 2019 ein Zuwachs von 4,8 Prozent erwartet. Die georgische Regierung stiitzt seit
2014 mit ihrem nationalen Entwicklungsplan ,,Georgia 2020“ vor allem kleine und mittelstandische
Unternehmen und hat durch Vereinfachungen in der Administration und Steuererleichterungen ein
wirtschaftsfreundliches Klima geschaffen. Dieses honoriert auch der von der Weltbank erstellte Doing
Business Report 2019: Georgien kommt in der Gesamtbewertung auf Platz sechs von insgesamt 190

untersuchten Volkswirtschaften.

Quellen: grai, Enterprise Georgia, Doing Business Report 2019
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~ Fir erfahrene Manager dagegen sind

- Or e ru n g a m der Austausch mit deutschen Partnern
und das Interesse an einer modernen

Managementausbildung ~ Griinde  fiir

- cine Teilnahme. Kooperationserfahrun-
aS p I S C e n e e r gen mit EU-Lindern und gerade mit
Deutschland sind fiir die Teilnehmen-
den jedoch fast immer Neuland.
Die aserbaidschanische Wirtschaft befindet sich im Aufwartstrend. Bis
2020 will das Land sein Bruttoinlandsprodukt weiter erheblich steigern.

Mit einem Anteil von 15 Prozent sollen dazu die KMU beitragen. Sie fordert

Mit konkreten Planen nach Deutschland

Auch wenn nur wenig Erfahrung in der

der Staat ganz gezielt, seit Kurzem Uber eine eigens gegriindete Entwick- Zusammenarbeit mit der deutschen
lungsagentur. Filhrungskréfte aus dem Mittelstand nehmen seit 2009 auch Wirtschaft besteht, kommen die aserbaid-
am Managerfortbildungsprogramm teil. Mit dem in Deutschland erworbe- schanischen Fithrungskrifte mit einem
nen Know-how stérken sie nicht nur das dkonomische Wachstum ihres konkreten Plan fiir cin Kooperations-

Landes, sondern tragen auch zur Erweiterung der Wirtschaftsbeziehungen projekt nach Deutschland. Dabei gehe

zwischen Aserbaidschan und Deutschland bei.

es neben dem Einkauf von technischem
Equipment hiufig um die Ermittlung
von Partnerschaften fiir ein Joint Venture
oder den Verkauf von Produkten auf dem
deutschen Markt. Emil Samedow bei-
»Durch das Programm konnte ich zu-

verlissige und enge Kontakte mit deut-

schen Unternehmen aufbauen®, sagt

Emil Samedow im Riickblick. Er war n

im Sommer 2010 in Deutschland und

damit einer der ersten aserbaidschani-

schen Teilnehmer des MP. Ahnlich wie ~ P€Utschland und Aserbaidschan als Handelspartner

Samedow konnten seit dem Programm-

start fast 400 Fithrungskrifte des vorder- Nach China, Russland und der Tiirkei lag Deutschland 2018 auf Platz vier der Hauptlieferldnder Aser-
asiatischen Landes vom MP profitieren. baidschans. Unter den Einfuhrgiitern von Aserbaidschan nach Deutschland steht Erddl mit dber 90
Und die Nachfrage ist ungebremst. Gut Prozent an erster Stelle. Mit 9,9 Millionen Einwohnern ist Aserbaidschan fiir die deutsche Wirtschaft
ausgebildet, doch meist mit wenig prak- ein eher kleiner Absatzmarkt. Die Bundesrepublik liefert dorthin hauptséchlich Maschinen, Kfz und
tischer Geschiftserfahrung, bewerben Kfz-Teile sowie chemische Erzeugnisse.

sich vor allem jiingere Unternehmer. Quelle: grai

Mit seiner "Vision 2020" hat sich Aserbaidschan zum Ziel gesetzt, unabhéngig von Ol und Erdgas zu werden.
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spiclsweise wollte Geschiftsbezichungen
mit Lieferanten medizinischer Gerite
und Ausriistungen sowie medizinischer
Einwegprodukte kniipfen. Mit drei deut-

schen Firmen konnte er wihrend seines
Deutschlandaufenthales 2010 exklusive
Vertrige unterzeichnen.

Ein Gewinn fiir beide Seiten

Zwei Drittel der Aserbaidschaner, die
zwischen 2015 und 2018 am MP teil-
nahmen, kamen aus dem Mittelstand.
Dies stellt insofern eine Besonderheit
dar, als dass die aserbaidschanische
Wirtschaft noch immer stark von Bo-
denschitzen wie Ol und Gas abhingig
ist. Durch diese indirekte Foérderung
von KMU, die zu 96 Prozent aus dem
Nicht-Ol-Sektor stammen, leistet das
MP cinen Beitrag zur Diversifizierung
Wirtschaft.
Aber nicht nur diese profitiert. Seit dem

der aserbaidschanischen

Programmstart erhielten iber 1.000
deutsche Unternehmen die Moglichkeit,
aserbaidschanische Unternehmer ken-

o PARTNERLANDER

In Zukunft unabhéngig vom ,,Schwarzen Gold*

Aserbaidschan verfiigt iiber groBe Ol- und Erdgasreserven. Diese Bodenschitze verschaffen dem
Land erhebliche Einnahmen, machen es wirtschaftlich aber auch von ihnen abhangig. Zur Diversifi-
zierung der Wirtschaft hat das Land 2012 die Strategie ,,Vision 2020 aufgelegt. Dieses Entwicklungs-
programm fiir den Nicht-Olsektor birgt groBe Chancen fiir Unternehmen aus den verschiedensten
Branchen. Im Fokus stehen die Landwirtschaft, die verarbeitende Industrie, die Nahrungsmittelindus-
trie sowie die Bauwirtschaft, aber auch die Bereiche Erneuerbare Energien und Energieeffizienz wer-
den unterstitzt. Projekte werden zudem in der Wasserver- und -entsorgung sowie in der Abfallwirt-
schaft angestoBen. Hier bieten sich zahlreiche Kooperationsmdglichkeiten fiir deutsche Unternehmen.
Aserbaidschanische KMU stehen im Fokus der Strategie. Um diese starker zu unterstiitzen, wurde
2018 die Entwicklungsagentur Small and Medium Business Development Agency of the Republic of

Azerbaijan gegriindet.

nenzulernen: bei Besuchen in ihren Un-
ternchmen, B2B-Veranstaltungen oder
Messen. Damit stellt das Programm fiir
die deutsche Wirtschaft einen wichtigen
Tiiroffner nach Aserbaidschan und in
die Region dar.

Sprungbrett fiir die eigene Karriere

Das Managerfortbildungsprogramm hat
in Aserbaidschan viele personliche Er-
folgsgeschichten zu verzeichnen. Wie
fiir die von Nahid Hasanow. Er kam im
Herbst 2009 nach Deutschland. Da-
mals arbeitete Hasanow noch als Leiter
der Einkaufsabteilung von Embawood,
einem groflen aserbaidschanischen M-
belhersteller. Wihrend seines einmo-
natigen Deutschlandaufenthalts absol-
vierte er zusitzlich zum Programm acht
individuelle Unternehmensbesuche.
Dabei schloss er eine ganze Reihe von
Vertrigen ab, kaufte Produktmuster und
machte sich mit Systemen der Quali-
titskontrolle vertraut. Sein Arbeitgeber
honorierte seinen Einsatz: Im August
2010 wurde Hasanow zum Geschifts-
fithrer von Embawood Tiirke mit Sitz in
Istanbul ernannt. Binnen kiirzester Zeit

Aserbaidschan in Zahlen

Flache 86.600 km?
Einwohner 9,9 Mio.*
BIP 45,6 Mrd. US$*
Wirtschaftswachstum 1,3 %*

*Prognose / Quelle: gtai, Stand: 11/2018

Es macht mich glicklich,
meine Erfahrungen und
Kenntnisse in das neue
Projekt einzubringen.

Nahid Hasanow

konnte er einen Produktionsstandort in
Diizce, 250 Kilometer 6stlich von Istan-
bul, er6ffnen. ,Diese Arbeit macht mir
schr viel Spaf8®, sagt Nahid Hasanow.
,Nicht nur, weil es ein Karrieresprung
fur mich ist. Es macht mich glicklich,
meine Erfahrungen und Kenntnisse in
das neue Projekt einzubringen. Die Er-
fahrungen aus Deutschland spielen da-
bei eine grofie Rolle:*

Emil Samedow griindete 2017 mit der
Set Medical LLC in Baku ein ecigenes
Unternechmen, das medizinische Pro-
dukte vertreibt. Nach wie vor ist der
Austausch mit deutschen Firmen fiir ihn
sehr wichtig. Jahrlich informiert er sich
so unter anderem auf einer der groften
Medizinmessen, der MEDICA, in Diis-
seldorf iiber Trends in der Branche.

Zeit, um Bilanz zu ziehen und die viel-
filtigen Ergebnisse und Wirkungen des
Programms festzuhalten, wird es auch
im Sommer 2019 geben. Dann bege-
hen die aserbaidschanischen Partner des
Programms zusammen mit der GIZ und
dem Bundeswirtschaftsministerium die
10-Jahres-Feier in Baku.
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Neue Wachstumsmaskte dank
internationaler Allianzen

Seit 2017 gehort Chile zum Kreis der Partnerlander des Managerfort-
bildungsprogramms. Nach der erfolgreichen Pilotphase einigten sich
Deutschland und das stidamerikanische Land im Herbst 2018 darauf, die
Kooperation um weitere drei Jahre zu verlangern. Ein guter Grund fiir eine
Bestandsaufnahme und einen Blick in die Zukunft. Das Journal sprach mit
Sebastian Sichel, Executive Director der MP-Partnerorganisation CORFO,
dartiber, wie sich chilenische KMU im globalen Wettbewerb behaupten und
welche Rolle ,Fit for Partnership with Germany*“ bei der Umsetzung der
Diversifizierungs- und Internationalisierungsstrategie des Landes spielt.

Herr Sichel, vor welchen Herausforde-
rungen stehen die chilenischen KMU
gegenwdrtig?

Die klein- und mittelstindischen Unter-
nehmen in Chile sehen sich derzeit mit
enormen Herausforderungen konfron-
tiert. Um angesichts technologischer
Umbriiche auf dem weltweiten Markt
wettbewerbsfihig zu bleiben und Ar-
beitsplitze zu erhalten, mussen sie viel
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internationaler werden. Laut einer Stu-
die des McKinsey Global Institute wird
in 30 Jahren die Hilfte der von Chilenen
heute ausgefithrten Arbeiten von Ma-
schinen und Robotern iibernommen.
Schitzungen zufolge kénnten 3,2 Milli-
onen Jobs automatisiert werden. Daher
gilt es fiir KMU, neue Wachstumsmark-
te aufzutun, neue Kooperationsbereiche
zu finden, sich breiter aufzustellen und

Sebastian Sichel

technologische Verinderungen noch
stirker zu antizipieren. Wichtig ist, in-
ternationale Allianzen und Netzwerke
aufzubauen, die es unseren KMU er-
moglichen, ihre Innovationsprozesse
zu beschleunigen und Vorreiter bei der
Losung technologischer Probleme zu
sein. CORFO unterstiitzt chilenische
Klein- und Mittelstindler dabei, ihr
internationales Potenzial zu erkennen,
ihre Internationalisicrungsprozesse zu
beschleunigen und ihren Geschiftshori-
zont zu erweitern. Wachstum und Inno-

vation stehen dabei im Fokus.

Welche Rolle spielt ,,Fit for Partner-
ship with Germany*, also das Mana-
gerfortbildungsprogramm, bei dieser
Entwicklung?

Das Programm ist in vielerlei Hinsicht
von grofier Bedeutung. Einerseits bietet es
eine Lernplattform fiir internationale Ko-
operations- und Managementtechniken.



Andererseits erfahren die chilenischen
Manager durch die Besuche in deutschen
Betrieben und die Vernetzung mit Unter-
nehmern in Deutschland aus erster Hand,
wie man Unternehmen fithrt und mit
auslindischen Partnern Geschifte macht.
Das Programm zielt ja auf eine konkrete
Geschiftsanbahnung ab. In Deutschland
finden wir fiir vieles, was uns unter den
Nigeln brennt, klare Lésungsoptionen,
beispielsweise, was Transformationspro-
zesse oder die Automatisierung von Pro-
duktionsabliufen betrifft. Dass unsere
Unternchmer mit eigenen Augen sehen,
welche Ergebnisse sich durch die Integra-
tion von Technologien erzielen lassen, ist
ein weiteres entscheidendes Element, um
die eigene Firma weiterzuentwickeln.

Was ist denn charakteristisch fiir den
chilenischen Export und wo sehen Sie
Chancen fiir deutsche Unternehmen,
die an Geschiiftsbeziehungen mit Chile
interessiert sind?

Die OECD hat auf die Notwendigkeit
hingewiesen, dass unser Land seine Wirt-
schaft stirker diversifiziert und weniger
abhingig von Rohstoffexporten wird. Ne-
ben Rohstoffen gibt es weitere Produkete,
die auf dem Weltmarke hoch gefragt sind
und sich in den letzten Jahren zu einer
sehr wichtigen Einnahmequelle fiir Chile
entwickelt haben. Zum Beispiel verzehren
weltweit tiglich etwa 82 Millionen Men-
schen Obst aus Chile, zehn Millionen
Menschen essen chilenischen Lachs und
iiber fiinf Millionen Menschen trinken
unseren Wein. Tatsichlich belief sich der
Export von chilenischen Lebensmitteln
2016 auf 16 Milliarden US-Dollar, wo-
mit dieser Sektor nach dem Bergbau an
zweiter Stelle der chilenischen Exporte
steht. Fiir deutsche Geschiftsleute gibt es
daher kurzfristig vor allem in der Lebens-
mittelbranche gute Kooperationsmég-
lichkeiten. Dabei sehe ich vor allem bila-
terale Projekte zwischen Unternehmen
aus beiden Lindern als realistisch an, die
an einem Austausch zu Produktionsver-
fahren interessiert sind oder die nach der
Entwicklung von neuen Produkten oder
Verfahren suchen, die einen Mehrwert
generieren. Besonders interessant wiren
dabei im Lebensmittelbereich die Ent-
wicklung von funktionalen Inhaltsstoffen
und speziellen Zusatzstoffen, aber auch
Technologien zur Férderung der stidti-
schen Landwirtschaft und zur Anpassung
an Klimaverinderungen. Langfristig wol-
len wir ganz bestimmte Produktionssekto-

ren weiterentwickeln. Dazu gehoren ins-
besondere saubere Energie, exportierbare
Bergbau-
technologie und Bergbaumaschinen, aber
auch die Einbezichung fortschrittlicher
Fertigungsmethoden oder Industrie 4.0

Technologiedienstleistungen,

sowie nachhaltiger Tourismus. In allen Be-
reichen setzen wir zudem auf auslindische
Investitionen und sehen hier ebenfalls viel
Potenzial fiir die Zusammenarbeit mit
deutschen Firmen.

Wie soll sich das Managerfortbildungs-
programm in Chile in den niichsten
Jahren gestalten?

Wir haben uns verschiedene Ziele im
Hinblick auf das MP gesetzt. Einerseits
mochten wir den Frauenanteil unter den
Programmteilnechmern erhéhen. Zudem
sollen noch mehr Unternehmen aus den
Regionen Chiles teilnehmen, denn akeuell
kommen mehr als 50 Prozent der Teilneh-

mer aus der Hauptstadt unseres Landes.

G PARTNERLANDER

Wir hoffen auf viele Projekte mit deut-
schen Partnern, mit denen wir Lésungen
fur Herausforderungen in den Bereichen
Kreislaufwirtschaft, nachhaltige Agroin-
dustrie, umweltschonender Bergbau, er-
neuerbare Energien, die Solarindustrie,
Smart Cities, Digitalisierung und Indus-
trie 4.0. entwickeln konnen. Unbedingt
erwihnen mochte ich auch, dass in den
Pilotgruppen der MP-Teilnehmer bereits
mehrere erfolgreiche Kooperationsprojek-
te entstanden, deren Umsetzung wir be-
gleiten. Wir hoffen, hier in naher Zukunft
konkrete Ergebnisse verkiinden zu kon-
nen. Ohne die gute Zusammenarbeit mit
unseren deutschen Partnern BMWi und
GIZ, dem chilenischen Ministerium fiir
Wirtschaft, Entwicklung und Tourismus,
der Deutsch-Chilenische Industrie- und
Handelskammer CAMCHAL und Pro-
CHILE hitten wir diese Ergebnisse nicht
so schnell erzielt.

CORFO - Motor des Wirtschaftswachstums

Der Wirtschaftsforderungsverband CORFO (Corporacion de Fomento de la Produccion) fordert das
Unternehmertum und will die Wettbewerbsfahigkeit chilenischer Firmen stérken. Chiles Wirtschaft,
die sich bislang auf einige wenige Sektoren stiitzte, soll sich zu einer Volkswirtschaft von Millionen
Unternehmern und Innovatoren entwickeln, so CORFO-Vizeprasident Sebastian Sichel. Gelingen soll
dies durch Diversifizierung, Dezentralisierung, starkere Innovationstatigkeit, intensiverer Zusammen-
arbeit der KMU sowie einen Ausbau der Technologien. Den KMU féllt bei dieser Entwicklung eine
besondere Rolle zu, da sie etwa 70 Prozent der Arbeitspldtze in den Regionen schaffen. Damit leisten
sie einen wichtigen Beitrag zur Angleichung der Lebensverhltnisse und zu einer ausgewogenen
wirtschaftlichen und demografischen Entwicklung in einem historisch sehr zentralisierten Land. Der
Schwerpunkt der Internationalisierungsstrategie von CORFO liegt auf der Stirkung der Zusammen-
arbeit chilenischer KMU mit fiihrenden internationalen Unternehmen. CORFO wird vom chilenischen
Ministerium fiir Wirtschaft, Entwicklung und Tourismus finanziert.

l ;ll www.corfo.cl
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Von Suschki, Fahd

und Krediten

Wie ukrainische Unternehmer mit deutscher
Unterstiitzung durchstarten

Fiir die Ukraine ist Deutschland in den letzten Jahren zu einem der wich-
tigsten Wirtschaftspartner geworden. Mit einem Handelsvolumen von rund
6,6 Milliarden Euro steht es an dritter Stelle der EU-Partner. Einen Beitrag
zu diesem Erfolg leistet auch das Managerfortbildungsprogramm (MP), das
in der Ukraine 2001 an den Start ging. Fiir einen GroBteil der Gber 1.300
ukrainischen Teilnehmer war das Programm ein Turoffner zum deutschen

Markt, aber auch ein Karriere-Booster.

»Was wir bisher mit dem Programm erreicht
haben, hat unsere Erwartungen bei weitem
iibertroffen. Ein Grofteil der ukrainischen
Absolventen arbeitet heute mit Partnerfir-
men aus Deutschland zusammen, und viele
der hiesigen Unternchmen konnten ihre
Produktion gewinnbringend modernisie-
ren’;, erklirt Svetlana Stepashchenko, Leite-
rin des MP-Projektbiiros in Kiew. ,Immer
wieder hoéren wir von unseren Absolventen,
dass das Programm fiir sie zu einem Teil ih-
res Lebens geworden ist", erginzt sie.

Jahrlich reisen etwa 100 Fithrungskrifte uk-
rainischer Unternehmen im Rahmen von
,Fit for Partnership with Germany® nach
Deutschland. Einer von ihnen ist Sergeij
Smirnov. Er leitet die Exportabteilung der
Chlebodar AG in Saporischschja in der
siidlichen Ukraine. Bereits wihrend seines
Deutschlandaufenthalts fand Smirnow Ab-
nehmer fiir seine Waren: Lebkuchen, kleine
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Gebickringe — sogenannte Suschki — und
Suchariki, eine Art ukrainische Crofitons.
»Auf einer Messe haben wir sechs poten-
zielle Partner kennengelernt und konnten
cinen Groflauftrag akquirieren. Heute
belduft sich unser Auftragsvolumen
allein aus dem Deutschlandbe-
such auf eine halbe Million Euro
jahrlich®, erklart Smirnow, dessen
Unternehmen mit deutschen Ver-
packungsanlagen produziert.

Keine groflen Chancen auf dem

deutschen Markt rechnete sich der
Engineering-Dienstleister Progresstech-
Ukraine aus, als dessen Geschiftsfiihrer
Andrei Fialkovskij 2015 beschloss, am
MP-Programm teilzunechmen. Doch der
Schritt stellte sich als richtige Entscheidung
dar. ,Die wichtigsten Erkenntnisse haben
wir im Bereich modernes Personalmanage-
ment gewonnen. Dadurch konnte unsere

Firma ihre Position erheblich stirken und
neue Mirkte erschlieffen’, sagt Fialkovskij.
Inzwischen expandiert Progresstech-Uk-
raine und entwickelt sich zu einem Global
Player: Das Unternchmen kooperiert in
der Automobilindustrie mit Kunden wie
Daimler und Tesla, im Flugzeugbau mit
Airbus, Boeing und Bombardier, in der
Weltraumtechnik mit der NASA.

Klein anfangen, groB denken

Viele Vorhaben der MP-Alumni sind
nicht nur auf kommunaler Ebene erfolg-
reich, sondern schaffen auch regional oder
sogar landesweit den Durchbruch. Ein

Beispiel dafiir ist Agrarforum Agroport,
das 2013 in Charkiw als kleines regiona-

Oleksander Oleschko (Ukraine)
A | eiter der Partnerplattform UPP




Stark in der KMU-Férderung

Mit einem Handelsvolumen von rund 6,6 Milliarden Euro stellte Deutschland 2017 den drittgroBten
der Handelspartner der Ukraine dar*. 24 Millionen Euro des zwischen 2014 und 2018 erwirtschafte-
ten Handelsvolumens gehen auf Kooperationen von Teilnehmern von ,Fit for Partnership with Germa-
ny“. Unabhéngige Analysten zihlen das BMWi-Managerfortbildungsprogramm neben MaBnahmen
wie COSME, HORIZONT 2020, EUROSTARS und von USAID zu den wichtigsten Instrumenten der
KMU-Forderung in der Ukraine.

*Quelle: gtai, Ministerium fiir wirtschaftliche Entwicklung und Handel der Ukraine

O PARTNERLANDER

des Programms zu. Viele von ihnen sind
dem MP nach wie vor eng verbunden und
stehen in regem Austausch mit anderen
Programmabsolventen. Sie unterstiitzen
MP-Neulinge bei der Geschiftsanbahnung
mit deutschen Unternehmen, gleichzeitig
verschaffen sie Firmen aus Deutschland
Zugang zu den ukrainischen Mirkten. Svet-
lana Stepashchenko ist sich sicher: ,,Unsere
Absolventen sind ein Herzstiick des Erfolgs
des ukrainischen Wirtschaftswachstums.

Wenn sie ihr Wissen weitergeben, wird das

les Forderprojeke fiirr die Landwirtschaft
startete und mittlerweile in der gesamten
Ukraine umgesetzt wird. Geleitet wird es
von Geschiftsfithrer Dmitri  Titarenko,
einem MP-Absolventen. ,Uber Agroport
lernen ukrainische Landwirte deutsche
Technik und deutsche Technologien ken-
nen und erhalten Zugang zum deutschen
Marke. Dariiber hinaus ermoglichen wir
ukrainischen Erzeugern, sich auf deutschen
Messen vorzustellen und dort Kontakte zu
Anbietern von Agrartechnik und Kunden
aus Deutschland zu kniipfen, so Titarenko.

Impulsgebend war das MP auch fiir
Viktoria Miljutina, die 2013 teilnahm.
Nachdem sie aus Deutschland zuriick-
kam, griindete sie in ihrer Heimat die
Deutsch-Ukrainische Medizinische Ver-
einigung Udamed. Neben Hospitationen
fiir ukrainische Arzte und Pflegekrifte in
Deutschland organisiert Udamed unter
anderem Projekte zur Modernisierung
medizinischer Einrichtungen in der Uk-
raine. Vom Programm profitierte die
junge Arztin in vielfacher Hinsicht. ,,Seit
meinem Deutschlandaufenthalt arbeite
ich viel effizienter und erfolgreicher. Zum
Beispiel gelingt es mir heute einfach bes-
ser, Ressourcen zu akquirieren®, erklare
Miljutina. Die Best-Practice-Beispiele aus
dem Programm halfen ihr dabei, gemein-
sam mit Partnern Neuerungen im ukrai-
nischen Gesundheitswesen anzustofien
- von der Einfithrung neuer Behandlungs-
methoden bis hin zur Neustrukturierung
ganzer Bereiche des Medizinsystems.

Auch die MP-Absolventen Valeriy Maybo-
roda und Olexiy Kushka nahmen aus ihrem
Deutschlandaufenthalt  wertvollen Input
mit. Mayboroda, der Mitglied der Geschiifts-
fihrung des Deutsch-Ukrainischen Fonds
(DUF) ist, unterstiitzt ukrainische KMU
bei der Finanzierung. So bietet der DUF
ihnen neben lingeren Kreditlaufzeiten auch

Land gesellschaftlich und ékonomisch da-

von auch zukiinftig stark profitieren:*

Zinssitze an, die um 15 bis 20 Prozent nied-
riger sind als der durchschnittliche ukraini-
sche Marktzins. Die Hilfte davon erstattet
der kommunale Haushalt, wenn ein entspre-
chendes Kooperationsabkommen zwischen
dem DUF und der jeweiligen Kommune
besteht. Als MP-Absolvent weify Mayboro-

da genau, wo klein- und mittelstandischen

Unternehmen der Schuh driickt und was
sie brauchen, um erfolgreich zu sein. Sein
Know-how nahm er unter anderem 2002
aus der Fortbildung in Berlin mit.

Seinem Ziel, in der ukrainischen Haupt-
stadt Kiew eine Fahrradkultur zu etablie-
ren, ist Olexiy Kushka durch die Teilnahme
am MP ein ganzes Stiick nihergekommen.
Gemeinsam mit der Kiewer Stadtverwal-
tung realisiert er das Verleihsystem Next-
bike, ein Franchise des deutschen Unter-
nehmens. ,In der Ukraine nutzen noch bei
weitem nicht so viele Menschen so regel-
mifig das Rad wie in Deutschland. Dabei
ist Radfahren nicht nur gesund, sondern
auch okologisch®, so der junge Manager.
Wenn es nach ihm ginge, gehéren Fahr-
rider bald in vielen ukrainischen Orten
zum Stadtbild. ,,Nextbike wird in Zukunft
ganz sicher auch bei uns zu einem festen
Bestandteil des 6ffentlichen Personennah-
verkehrs*, ist Kushka iberzeugt.

Netzwerken als A und O

Das MP soll in der Ukraine auch in Zu-
kunft Friichte tragen. So haben Gebietsver-

waltungen zusammen mit 6rtlichen Indus-

trie- und Handelskammern, MP-Alumni

&' ™ Sergeij Smirnov () und

und anderen Organisationen sogenannte
2 Andrei Fialkowski (1)
-l

Partnernetzwerke ins Leben gerufen,

die tber Informationsveranstal-

tungen landesweit neue Teilneh-
mer anwerben, diese beraten,
auf das Programm vorbereiten
und vernetzen. Fine Schliissel-
rolle dabei kommt den Alumni
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,0Das Programm steht

@ IM FOKUS

fur Kontinuitat, Dynamik
und Offenheit"”

Seit 1998 steht das Managerfortbildungsprogramm fiir erfolgreiche
Wirtschaftskooperation und gilt als starkes Instrument der deutschen Au-
Benwirtschaftsforderung. Thomas BareiB, Parlamentarischer Staatssekretar
im Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie (BMWi), wiirdigt das
Programm anlasslich seines 20-jahrigen Jubilaums.

»Es war mir cine besondere Freude, ge-
meinsam mit hochrangigen Gisten und
vielen Teilnehmerinnen und Teilneh-
mern aus dem In- und Ausland am 18.
Oktober 2018 im Bundesministerium fiir
Wirtschaft und Energie in Berlin den 20.
Jahrestag des Managerfortbildungspro-

gramms zu begehen.

Am Anfang dieses heute so erfolgreichen
Programms stand ein russisch-deutsches
Projekt: Es wurde 1998 als deutscher Bei-
trag zu einer russischen Initiative, mit der
Fiihrungskrifte der russischen Wirtschaft
qualifiziert und mit neuem Denken ver-
traut gemacht werden sollten, ins Leben
gerufen.

Das Managerfortbildungsprogramm hat
sich in den vergangenen 20 Jahren sehr
erfolgreich entwickelt. Es ist heute cine
auf Wirtschaftskooperation ausgerichte-
te Partnerschaft auf Augenhéhe und ein
wichtiges, attraktives und international
anerkanntes Programm der Aufenwirt-
schaftsforderung  des Bundesministeri-
ums fir Wirtschaft und Energie. Die
hohe Nachfrage aus allen Teilen der Welt
zeigt den Erfolg und die Ausstrahlung des
Programms. Wir arbeiten zurzeit mit 19
Staaten zusammen, weitere Linder wollen
Partner werden.

Ich bin der festen Uberzeugung, dass die
Teilnahme an diesem Programm lohnend
fiir deutsche und fiir auslindische Unter-

Thomas Bareil

nehmen ist. Denn Unternehmer im In-
und Ausland eint, dass sie ihren Platz im
internationalen Wettbewerb stirken und
den geschiftlichen Erfolg wollen. Und ge-
nau das kénnen sie mit diesem Programm:
Ergebnisse der Teilnahme sind vor allem
neue Geschiftskontakte, Erfahrungen auf
neuen Mirkten, neue Managementkom-
petenzen und interkulturelle Fahigkeiten.

Mit den Instrumenten der Auflenwirt-
schaftsforderung — und insbesondere
auch mit dem Managerfortbildungspro-
gramm - schafft die Bundesregierung
Voraussetzungen und einen Rahmen.
Im Mittelpunke stehen dabei kleine und
mittelstindische Unternehmen. Sie sind
der entscheidende Erfolgsfaktor der deut-
schen Wirtschaft — und hiufig als ,Hid-

den Champions® international in ihren

Mirkten fiihrend. Aber auch fiir deutsche
Mittelstindler ist es nicht immer einfach,
den Weg zu internationaler Kooperation
und neuen Geschaftspartnern zu finden.
Und genau dort setzen wir mit einem ab-
gestimmten Mafinahmenbiindel an: mit
unseren Exportinitiativen und Markeer-
schliefungsprogrammen, mit dem Aus-
landsmesseprogramm, der Forderung des
Auslandshandelskammernetzes, dem Be-
ratungsangebot von Germany Trade and
Invest (GTAI) und eben auch mit unse-
rem Managerfortbildungsprogramm.

Das Managerfortbildungsprogramm hat
aus Sicht der Bundesregierung eine klare
Perspektive. Es steht fiir hohe Kontinu-
itait verbunden mit vielen Erfahrungen,
gleichzeitig aber fiir eine groffe Dynamik
und Offenheit fiir neue Partner und die
Bewiltigung neuer Herausforderungen.

Ich méchte mich bei all unseren langjah-
rigen Partnern im In- und Ausland fiir das
groffe Engagement in den vergangenen
Jahren bedanken. Und ich méchte dafiir
werben, darin nicht nachzulassen, auch in
Zukunft unsere Zusammenarbeit auf Au-
genhohe fortzusetzen und den bisherigen
Erfolgen viele neue Erfolgsgeschichten
hinzuzufiigen. Die Unternechmer und po-
tenziellen Teilnehmer aus unseren Partner-
lindern und aus Deutschland fordere ich
auf: Nutzen Sie die Potenziale und Chan-
cen des Managerfortbildungsprogramms
fur Ihren unternehmerischen Erfolg!®
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Ein Leuchtturm der
internationalen
Zusammenarbeit

2018 feierte das Managerfortbildungsprogramm sein 20-jahriges
Jubildum. Zum Festakt am 18. Oktober kamen rund 300 Gaste nach
Berlin und bewiesen: Das Programm ist viel mehr als ein reiner Wirt-
schaftsaustausch.

-

-4l
I [

Georg Riegel steht auf der Bithne und
strahlt, als er von seinen neu gewonne-
nen Geschiftspartnern im Iran erzahle.
,Sie sind sehr offen und haben Humor®
berichtet der Chef der Software-Firma
deZem. Die rund 300 Giste im Saal des
Bundesministeriums fiir Wirtschaft und
Energic (BMWi) héren gespannt zu. ,Ich
war auf der Suche nach auslindischen
Partnern, die meine Produkte verkaufen:
Vor einem Jahr meldete er sich beim Ma-
nagerfortbildungsprogramm an, lud eine
Gruppe iranischer Manager in seine Fir-
ma nach Berlin ein — und fand tatsichlich
Geschiftsfreunde.

Fur jeden Euro,
den wir in das
Programm
stecken, bekom-
men wir ein Viel-
faches zurtck.

Dr. Heinz Hetmeier, Unterabteilungsleiter
Europapolitik im BMWi

Wer einem wie Riegel zuhort, merke
schnell: Beim Managerfortbildungspro-
gramm geht es um viel mehr als um klassi-
sche Geschiftsbezichungen. Die Teilneh-
mer lernen andere Kulturen kennen, fassen
Vertrauen, treten in einen interkulturellen
Austausch ein. Im besten Fall entwickeln
sich daraus wie bei Riegel nachhaltige
Partnerschaften. ,Das Programm baut
Briicken zu anderen Lindern — Briicken
fir die Zukunft®, so formuliert es Thomas
BareifS, Parlamentarischer Staatssekretir
des BMWi. Gerade in Zeiten von Han-
delsbarrieren, Sanktionen und Protektio-
nismus sei solch ein Programm besonders
wichtig. ,Die Teilnechmer des Programms
sind Botschafter fiir eine freundliche und
friedliche Welt*, meint auch Dr. Christoph
Beier, Stellvertretender Vorstandssprecher
der Deutschen Gesellschaft fiir Internatio-
nale Zusammenarbeit (GIZ), die das Pro-
gramm im Auftrag des BMWi koordiniert.
Ein Leuchtturm des freien Handels also.

Zum Festakt am 18. Oktober kamen
Giste aus Deutschland sowie aus allen
19 Partnerlindern ins BMWi, darun-
ter Staatssekretire, Botschafter, Alumni,
Vertreter von Partnerorganisationen und
der am MP beteiligten Fortbildungszen-



tren sowie aktuelle Programmteilnehmer.
Sie feierten gemeinsam, erzihlten von
ihren Erfahrungen, tauschten sich aus.
Sie stchen exemplarisch fiir die 13.000
Fihrungskrifte und Tausende deutschen
Unternechmen, die in den vergangenen
zwei Jahrzehnten am Managerfortbil-
dungsprogramm  teilgenommen haben.
Das Programm ist eine Win-win-Situati-
on fiir alle Beteiligten: Die auslindischen
Manager lernen die Arbeitsweise des deut-
schen Mittelstands kennen, sie erweitern
ihr Wissen. Die hiesigen Unternchmen
erhalten im Gegenzug Insider-Informatio-
nen iiber andere Linder und konnen neue
Mirkee erschlieflen.

Deutsch-russische Freundschaft neu
gedacht

Das Programm startete im Jahr 1998 als
Wirtschaftsaustausch zwischen Deutsch-
land und Russland, damals auf Initiative
der russischen Regierung. Die Idee: Rus-

sische Manager sollten von deutschen Un-

Das Manager-
fortbildungs-
programm ist
robust gegen-
Uber auBen-
politischen
Krisen - und das ist gut so.
Claudia Dorr-VoB, Staatssekretarin im BMWi

ternehmern lernen. ,Helmut Kohl hatte
Boris Jelzin bis zu tausend Praktikums-
plitze fur russische Industrieleute verspro-
chen - eine Herausforderung!, erinnert
sich der chemalige GIZ-Programmleiter
Prof. Dr. Gerd Schimansky-Geier auf der
Bithne im BMWi.

Gesagt, getan: Sergey Shchedrin, Manager
beim russischen Backwarenhersteller KBK
Cheremushki, nahm 1999 als einer der
ersten am Programm teil — und reiste an-
lisslich des Jubiliums extra nach Berlin an,
um von seinen Erfahrungen zu berichten.
Als er nach seinem Deutschlandaufenthalt
im Rahmen des MP nach Russland zuriick-
kehrte, strukturierte er seine Firma um und
beschiftigte sich intensiv mit der strate-
gischen Ausrichtung des Unternchmens.
Auch heute kommt er noch regelmifig
zum geschiftlichen Austausch und zu Fach-
messen in die Bundesrepublik Deutschland.

Wihrend das Managerfortbildungspro-
gramm vor 20 Jahren noch eines der weni-
gen internationalen Programme auf dem
Markt war, das Russen und Deutschen
offenstand, gibt es heute zahlreiche dhn-
liche Austausch- und Fortbildungsmég-
lichkeiten. ,Damals gab es beispielsweise
noch keine Business Schools®, sagt Pro-
gramm-Mitinitiator Dr. Andrei Sharonov,
heute Prisident der Moscow School of
Management und chemaliger Vizeminis-
ter des Ministeriums fiir wirtschaftliche
Entwicklung der Russischen Féderation.
Umso wichtiger sei es, immer wieder den
Nutzen des Managerfortbildungspro-
gramms herauszustellen.

@ IM FOKUS

Die Teilnehmer
des Programms
sind Botschaf-

ter flr eine
‘ freundliche und
f friedliche Welt.

Dr. Christoph Beier, Stellvertretender
Vorstandssprecher der GIZ

Fiir Dr. Karl-Ernst Brauner, stellvertreten-
der Generaldirektor bei der WTO und
chemaliger Leiter der Abteilung Auflen-
wirtschaftspolitik im BMW], ist die Sache
klar: ,Das Programm serviert hochwertige
Partner auf einem Silbertablett! Brauner
war ebenfalls mafigeblich an der Entwick-
lung des Managerfortbildungsprogramms
beteiligt. ,Die GIZ itiberpriift, wie serios
das Interesse der Programmteilnchmer tat-
sachlich ist. Das erspart deutschen Unter-
nehmen viel Zeit und Arbeit und erdffnet
eine groffartige Chance, langfristige Partner
zu finden:

Der Partner-Pool wéchst

Inzwischen sind 19 Linder aus Asien,
Osteuropa, Nordafrika und Lateinameri-
ka Partner des Programms, stetig kommen
neue Staaten dazu. ,Fin breites Netz an
Bezichungen ist heute wichtiger denn je®,
sagt Dr. Stefan Mair, Mitglied der Haupt-
geschiftsfithrung des Bundesverbands der
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v.l.: Moderator Frederik von Rumohr, Dr. Karl-Ernst Brauner, Andrei Sharonov, Dr. Gerd Schimansky-Geier, Dr. Heinz Hetmeier

Deutschen Industrie. ,,Langjihrige Han-
delspartner wie die USA werden durch
politische Wechsel quasi tber Nacht
unberechenbar Um die Stirke der deut-
schen Industrie im Welthandel weiter zu
festigen, brauche es zahlreiche Partner. Je
mehr, desto besser.

Der Kern des Programms ist ein ca. vierwd-
chiger Aufenthalt auslindischer Manager in
Deutschland. Sie lernen den Markt kennen,
verstehen die Besonderheiten des Wirt-
schaftsstandorts und treffen deutsche Un-
ternchmer. Im Schnitt kommt eine Gruppe
von 20 Teilnehmern mit 60 deutschen Mit-
telstindlern in Kontakt. Deutsche Firmen
konnen umgekehrt mit dem Programm
»Fit fir Auslandsmirkee zu Fortbildungen
nach China, Mexiko und Russland reisen.

So wie Heinrich Schiffler: Der Chef eines
Versicherungsunternehmens  reiste im ver-
gangenen Jahr nach Mexiko. ,,Ich habe auf
Empfehlung eines Freundes mitgemacht®,
sagt Schiffler. ,,Anfangs war ich skeptisch,
was das tiberhaupt bringt. Heute kann ich sa-
gen: Es war die beste Entscheidung* Schaff-
ler besuchte mexikanische Lebensmittel-
und Chemiebetriebe, kniipfte Kontakte und
fand so letztlich zwei wertvolle Partner: ,Wir
starten noch in diesem Jahr auf dem mexika-
nischen Markt. Ohne das Managerfortbil-
dungsprogramm wire das nie passiert’” Auch
personlich hat der Unternehmer viel gewon-
nen: ,Ich habe Freundschaften geschlossen
und mich in das Land verliebt"

Gemeinsam in die Zukunft

Damit das Programm erfolgreich bleibt,
stellen die Verantwortlichen bereits heute
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Das Manager-
fortbildungs-
programm

geht weit Uber
Wissenstransfer
hinaus. Es ist
vielmehr ein Terminal der
Begegnungen.

Reimut Diiring, Programmleiter des Managerfortbil-
dungsprogramms bei der GIZ

die Weichen fiir die Zukunft, auch das wur-
de beim Festakt in Berlin deutlich: Sie wol-
len Zukunftsthemen wie Digitalisierung,
E-Mobilitit und Smart City stirker in das
Programm integrieren und die Koopera-
tion mit afrikanischen Lindern ausbau-
en. Auflerdem sollen die Bediirfnisse der
Unternchmen und Programmteilnechmer
noch mehr in den Vordergrund riicken.

Damit das gelingt, wurden auf der Ju-
biliumsfeier auch die Teilnehmer nach
ihren Vorstellungen der Zukunft des
Programms befragt. In einem zweistiin-
digen Workshop erarbeiteten die Giste
in Kleingruppen ihre Zukunftsvisionen,
tauschten Gedanken aus, diskutierten
Ideen. Sie bekamen drei Leitfragen an
die Hand: Wie konnte das Managerfort-
bildungsprogramm kiinftig noch besser
den Erwartungen der Unternechmen in
Deutschland entsprechen? Welche Ko-
operationen mit Wirtschaftsorganisa-
tionen sollen weiterentwickelt werden?
Wie kann das Managerfortbildungs-
programm die Kooperationen zwischen
Deutschland  und
stirker vorantreiben? Rasch war man

anderen Lindern

sich einig: Teilnehmer und Alumni des
Managerfortbildungsprogramms  brau-
chen zukiinftig einen noch intensiveren
digitalen Austausch — und das weleweit.
Dies soll ein Beitrag dazu sein, dass der
Leuchtturm auch kiinftig hell strahlt -
egal, welche Herausforderungen auftau-

chen mégen.




@ IM FOKUS

Der Anstof3 kam aus Moskau

Dr. Gerd Schimansky-Geier war als Mitinitiator von 1997 bis zu seinem
Ruhestand 2012 Leiter des Managerfortbildungsprogramms. Im Interview
berichtet er (iber die Anfange des Programms und schildert, vor welchen
Herausforderungen es im Laufe der Folgejahre stand.

Dr. Gerd Schimansky-Geier

Herr Dr. Schimansky-Geier, das MP
Jfeierte 2018 sein 20-jihriges Bestehen.
Begonnen hat aber alles in Moskau.

Im Jahr 1997 verkiindete der russische
Prisident Boris Jelzin eine Initiative
»iber die Ausbildung von Fihrungskrif-
ten fur Organisationen der Volkswirt-
schaft der Russischen Féderation®. Dazu
wurde eine Regierungskommission ge-
bildet und vergleichbare Kommissionen
in 80 russischen Regionen von Kalinin-
grad bis Wladiwostok gegriindet. Ziel
war, die russische Wirtschaft zu mo-
dernisieren, indem marktwirtschaftlich
denkende und handelnde Fithrungskrif-
te insbesondere aus den Unternehmen in
den Regionen ausgebildet wurden. Jahr-
lich sollten 5.000 Fach- und Fihrungs-
krifte an mehrmonatigen Fortbildungen
teilnehmen. Gleichzeitig ging es um die
Offnung der Regionen zum Weltmarke
und um auslindische Investitionen. Des-
halb wandte sich die russische Regierung
an die zehn fithrenden Industrienati-
onen, Praktikumsplitze in ihrer Wirt-
schaft fiir die besten Absolventen des
sogenannten russischen Prisidentenpro-
gramms zur Verfiigung zu stellen. Auch
die deutsche Regierung sicherte ihre Un-
terstiitzung zu.

Dies war Ihr Einstieg in das Programm.
Ich war damals als Gruppenleiter fiir
die GUS-Staaten bei der Carl Duisberg
Gesellschaft, ciner Vorgingerorganisati-
on der GIZ, titig. Ende 1997 wurde die
Carl Duisberg Gesellschaft vom Bundes-
wirtschaftsministerium, dem BMWi, als
Generalmanager des deutschen Beitrages
zum russischen Prisidentenprogramm
ernannt. Sie war damit fur die Konzipie-
rung, Planung, Durchfithrung und finan-
zielle Abwicklung zustandig. Obwohl wir
schon zahlreiche Weiterbildungsprojekte
fir die russische Wirtschaftsverwaltung
und Unternechmen durchgefiihrt hatten
und gut vernetzt waren, war dies fiir uns
eine grofle Herausforderung.
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Worin bestand diese Herausforderung
im Einzelnen und wie haben sie diese
bewiiltigt?

Bundeskanzler Helmut Kohl hatte dem
russischen Prisidenten Boris Jelzin jahr-
lich bis zu 1.000 Prakcikumsplitze in
der deutschen Wirtschaft zugesagt. Dies
tbertraf alles Bisherige. Als erstes wurde
ein Programmkonzept mit viel Praxisni-
he erarbeitet, das den Bediirfnissen der
Zielgruppe entsprach. Jeder Teilnechmer
und jedes Entsendeunternchmen sollte
durch das Deutschlandpraktikum einen
konkreten Nutzen erzielen. Wir stan-
den dabei im Wettbewerb mit den USA,
Grof3britannien, Frankreich und anderen.
Das deutsche Programmangebot erhielt
bald die grofite Nachfrage, was bis heute
der Fall ist. Ein Grund dafiir war die gro-
e Attraktivitit des Wirtschaftsstandorts
Deutschland und die starke Unterstiit-
zung des Managerfortbildungsprogramms
durch deutsche Unternehmen.

Die Nachfrage ist eine Seite, aber wie
konnten Sie in den Weiten Russlands
die Teilnehmer mobilisieren?

Bald war uns klar, dass wir die Kandi-
daten fiir unser Programm nur in den
Regionen selbst, wo sie arbeiteten und
lebten, erreichen konnten. Wir wihlten
also neben Moskau und St. Petersburg 20
Wirtschaftszentren von Woronesch iiber
Rostow, Jekaterinenburg, Tomsk bis Ir-
kutsk und Krasnojarsk aus. Dort fithrten
wir Informationsveranstaltungen, Aus-
wahlen, Nachkontakttreffen und auch
Weiterbildungen fiir Deutschlehrer und
Wirtschaftsdozenten durch. Vorher kam
die Mehrzahl der Teilnehmer an interna-
tionalen Projekten aus Moskau und St.
Petersburg. Im MP war dies umgekehrt —
im Jahr 1999 stammten 94 Prozent unse-
rer Teilnehmer aus den russischen Regio-
nen. Und dies ist bis heute so geblieben.

Wie war das Programm in Deutsch-
land organisiert?

Organisiert war das Programm zentral,
aber die Firmen waren natiirlich iiber
ganz Deutschland verteilt. Die fachli-
che Weiterbildung sollte in wirtschafts-
nahen Fortbildungszentren, kurz FBZ
genannt, mit exzellenten Verbindungen
zu deutschen Unternehmen stattfinden.
1998 bewarben sich 140 Institutionen
deutschlandweit, von denen wir zwolf
auswihlten. Viele von ihnen wirken bis
heute am Programm mit. Die FBZ fiih-
ren die fachliche Fortbildung durch,
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1998 Bundeskanzler Helmut
Kohl hatte dem russischen
Prasidenten Boris Jelzin
jahrlich bis zu 1.000 Prak-
tikumsplatze in der deut-
schen Wirtschaft zugesagt.

stellen die Kontakte zu deutschen Unter-
nehmen fir Geschiftsanbahnungen her,
beraten die Teilnehmer und sind fiir die
Unterbringung sowie die kulturelle Be-
treuung zustindig. Viele der echemaligen
Teilnehmer verbinden das Programm bis
heute mit ,,ihrem“ FBZ. Auch die FBZ
halten nicht selten den Kontakt zu ,,ih-
ren“ Absolventen und sind ihnen weiter-

hin behilflich.

Damit sprechen Sie ein weiteres Stich-
wort an, die Alumni-Arbeit.

In der Tat unterscheidet sich die Alum-
ni-Arbeit in Russland von der in den
anderen MP-Lindern. Kurz nach Pro-
grammbeginn baten uns unsere russi-
schen Partner, den Aufbau regionaler
Absolventenvereinigungen des Prisiden-
tenprogramms mit Beratung und Fortbil-
dung zu unterstiitzen. Nach anfinglicher
Skepsis iiberzeugte uns, dass wir damit
Zugang zu Tausenden Teilnehmern und
Entsendeunternechmen des Prisidenten-
programms bekamen. Die Absolventen-
vereine wurden mit der Zeit gute Partner,
auch bei der Promotion und Vorbereitung
des deutsch-russischen Programms. Auch
das 2006 initiierte Programm ,,Fit fiir das

Russlandgeschift wurde mafigeblich von

regionalen Absolventenvereinen organi-
siert. Auf Einladung der russischen Re-
gierung erhalten deutsche Fithrungskrifte
eine wirtschaftsorientierte Weiterbildung
in Russland. Auch heute arbeitet das Ma-
nagerfortbildungsprogramm noch mit 35
Vereinen zusammen.

Bis heute haben etwa 13.000 Fiib-
rungskrifte aus aller Welt am Pro-
gramm teilgenommen. Wie war diese
hohe Anzahl zu bewiiltigen?

Vor allem natiirlich durch das nicht nach-
lassende Engagement des BMWi und der
deutschen Wirtschaft. Aber auch durch
den grofen Einsatz unserer auslindischen
Partner und der auf deutscher Seite Betei-
ligten. Insbesondere mochte ich unsere
Mitarbeiter in Bonn und in den Auflen-
biiros, die der deutschen Bildungszentren
und die vielen deutschen Fachkrifte nen-
nen, die im Programm involviert waren.
Nicht zu vergessen die Experten, die uns
unterstiitzten. Aber das wohl Wichtigste
war die enge und vertrauensvolle Koope-
ration mit unseren Partnern. Die intensi-
ve gemeinsame Arbeit fithrte zu groflem
gegenseitigen Respekt und Anerkennung.
Daraus sind langjihrige Kontakte und
Freundschaften entstanden.

Der deutsche Beitrag zum Priisiden-
tenprogramm zielte vor allem auf die
Unterstiitzung  marktwirtschaftlicher
Reformen. Er entwickelte sich dann zu
einem Auflenwirtschaftsforderungspro-
gramm. Wie vollzog sich diese Wand-
lung?

Seit Anfang der 2000er Jahre vollzogen
sich Veridnderungen in der Nachfrage. Die
Teilnehmer stammten vermehrt aus klei-
nen und mittleren Unternehmen, obwohl




2018 Wichtig ist, dass wir
die Unternehmen unter-
stiitzen, Antworten auf die
vielen neuen wirtschaftli-
chen Herausforderungen zu
finden. Und vor allem, dass
das MP weiterhin einen
Beitrag zur Volkerverstandi-
gung leistet.

der KMU-Sektor damals in Russland noch
schwach entwickelt war. Wir begannen,
das Programm an ihre speziellen Bediirf-
nisse anzupassen. Des Weiteren kamen die
Teilnehmer zunehmend mit konkreten
wirtschaftlichen  Kooperationsprojekten
nach Deutschland. Beide Tendenzen ver-
starkten sich, als wir mit Unterstiitzung
des BMWi das Programm auf weitere
Linder ausdehnten. Immer mehr Linder
wollten in den folgenden Jahren am Pro-
gramm teilnehmen. Es kamen Teilnehmer
mit unterschiedlichen Wirtschaftserfah-
rungen und aus verschiedenen Kulturkrei-
sen. Das Programm entwickelte sich zum
MP, wie wir es heute kennen. Wir gaben
ihm das Motto ,,Fit for Partnership with
Germany*, was cine klare Schwerpunkt-

B 5= i

Dr. Gerd Schimansky-Geier und Dr. Oleg Luschnikov, ehemaliger Sekretdr der Foderalen Kommission zur Managerfortbildung, mit der MP-Absolventin Tatjana Wischnewskaja

bildung auf wirtschaftliche Kooperation
ausdriickte. Wir bildeten Branchen- und
internationale Themengruppen, von Le-
bensmittelverarbeitung, Krankenhausma-
nagement bis zu Erneuerbaren Energien.
Zusammen mit unseren Partnern defi-
nierten wir, tber welche Kompetenzen
ein Teilnehmer verfigen muss, um auf
dem deutschen Marke erfolgreich zu sein.
Das Programm wurde inhaltlich auf sie
ausgerichtet.

@ IM FOKUS

Herr Schimansky, was wiinschen Sie
dem MP fiir die Zukunft?

Natiirlich vor allem, dass es sich erfolg-
reich weiterentwickelt. Heute nehmen 19
Linder am Programm teil und die Nach-
frage ist ungebrochen. Wichtig ist, dass
wir die Unternehmen unterstiitzen, Ant-
worten auf die vielen neuen wirtschaftli-
chen Herausforderungen zu finden. Und
vor allem, dass das MP weiterhin einen
Beitrag zur Volkerverstindigung leistet.

Auf einen Blick

Das Managerfortbildungsprogramm auf einem Blick — das bietet die Wissenslandkarte auf den
nachsten beiden Seiten: Von den Anfangen des Programms — mit Helmut Kohl und Boris Jelzin am
roten Knopf — Uber das Hinzukommen neuer Partnerlander und einzelne Programmphasen bis hin
zu Ergebnissen, Kooperationen und Erfolgen der Teilnehmer. Zum Entdecken, Wiedererkennen und
Schmunzeln! Haben Sie Fragen zum Managerfortbildungsprogramm? Dann schreiben Sie uns an

mp-pr@giz.de
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ALUMNI

Volle Alumnipower voraus!
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Im vergangenen Jahr haben wir die Pilotgruppe deut-
scher Unternehmer betreut und auf eine 15-tagige Ge-
schaftsreise durch unser Land mitgenommen. So kon
ten deutschen Teilnehmer mexikanische Unternehmer
vor Ort treffen. Fir die Mexikaner war es eine sehr gute
Gelegenheit, die Qualitat unserer Fertigung zu zeigen,
und dass wir Uber Innovationen und die notwendigen
Kompetenzen verfiigen, um global zu arbeiten.

Martha Gabriela Viveros Cadena (Mexiko)
Operations Director, Alumniverein EMAAC
(Empresarios México-Alemanes)




Den Alumniverein EMAAC gibt es
seit 2015. Gegrindet wurde er
von den ersten mexikanischen
Unternehmern, die im Rahmen des
Managerfortbildungsprogramms

in Deutschland waren. Inzwischen
hat er sich als Austausch- und
Kooperationsplattform etabliert und
setzt sich mit Erfolg fiir die Unter-
nehmensbeziehungen zwischen
Mexiko und Deutschland ein. Im
Interview gibt EMAAC-Prasident
Luis Pedraza einen Einblick in die
Aktivitaten und Plane des Vereins.

Herr Pedraza, welche Hiirden muss-
ten Sie bei der Vereinsgriindung 2015
meistern?

Eine grofle Herausforderung war das Feh-
len finanzieller Mittel. Als gemeinniitzige
Organisation mussten wir uns selbst um
die Finanzierung des Tagesgeschifts kiim-
mern. Unterstiitzung von aufien zu erhal-
ten ist immer schwierig, sei es nun von
staatlichen oder privaten Organisationen.
EMAAC hat es geschafft, sich durch Mit-
gliedsbeitrige und Beitrige seiner Griin-
dungsmitglieder zu finanzieren, aber auch
durch die Organisation von Konferenzen
und Netzwerkveranstaltungen konnten
wir immer wieder Mittel generieren. Eine
weitere Herausforderung war die Ein-
bindung von EMAAC als Newcomer in
die bestehenden deutsch-mexikanischen
Wirtschaftsbeziehungen. Glicklicherwei-

se wurden wir auf der ganzen Linie vom
mexikanischen nationalen Unternehmer-
institut INADEM sowie von deutschen
und internationalen Organisationen und
Unternehmen unterstiitzt, die unsere Zie-
le teilen und den Verein als einen Schliis-
selakteur in diesem Umfeld sehen.

Wie ist EMAAC organisiert und wer
kann bei Ihnen Mitglied werden?

In unserem Verein haben sich verschiede-
ne Sektorengruppen gebildet, die in Ko-
operation mit den Regionalgruppen im
Land fiir bestimmte Branchen wie Auto-
bau, Lebensmittelindustrie, Technologie
und IT, Dienstleistungen oder Beratung
zustindig sind. Diese Struktur erméglicht
es uns, unsere Mitglieder in ganz Mexiko
und brancheniibergreifend zu erreichen
und sowohl die Bediirfnisse unserer Mit-
glieder als auch der jeweiligen Industrie-
zweige direkt zu ermitteln. Das ist ein
effizientes Instrument, um die Interessen
unserer Mitglieder im Kontext des jewei-
ligen Industriezweigs zu vertreten. Der
Verein setzt sich in erster Li-

nie aus Absolventen des

Programms ,Fit for

Partnership ~ with

Germany”  zu-

sammen, ist aber

offen fiir alle Un-

ternehmer,  die

an intensiveren

Geschiftskontak-

ten mit Deutsch-

land interessiert sind.

Derzeit haben wir 120

Mitglieder. Thnen gegeniiber

ist unser Vorstand berichtspflichtig.

Was ist Ihre Vision im Hinblick auf

das Managerfortbildungsprogramm?

Wir mochten fur “Fit for Partnership
with Germany” einen Mehrwert bieten
und cine Austausch- und Kooperations-
plattform zwischen den Programmab-
solventen und international agierenden
Unternchmen und Organisationen sein.
Wir bieten Unterstiitzung und Dienst-
leistungen fiir den Aufbau erfolgreicher
Unternechmensbezichungen zwischen
Mexiko und Deutschland und méchten
auch zukiinftig insbesondere KMU beim
Weg auf internationale Mirkte begleiten.
EMAAC wichst kontinuierlich und ge-
winnt im mexikanischen Kooperations-
netzwerk mit dem Ausland zusehends an
Bedeutung. Der Verein als starker Partner
Mexikos als auch Deutschlands wird wei-

ALUMNI

terhin an Bedeutung gewinnen und sich
fiir den Aufbau und die Entwicklung ei-
nes soliden Wirtschaftsumfelds einsetzen,
in dem international agierende KMU eine
Schlisselrolle spielen.

EMAAC ist auf verschiedenen Ebenen
aktiv. Auf welche Erfolge blicken Sie
zuriick?
Neben der Teilnahme an so grofien Ver-
anstaltungen wie der Hamburg-Woche
und anderen jahrlich stattfindenden
Konferenzen unter der Agide des Latein-
amerika Vereins hat EMAAC beispiels-
weise hier vor Ort aktiv fiir die Hannover
Messe geworben, bei der Mexiko 2018
das Partnerland war. Zudem haben wir
bei den Verhandlungen im Vorfeld drei-
er internationaler Vereinbarungen un-
terstiitzend mitgewirke, die wihrend des
Deutschlandjahrs in Mexiko 2016-2017
unterzeichnet wurden: eine gemeinsame
Vereinbarung beider Lander, die wihrend
des offiziellen Staatsbesuchs des mexika-
nischen Prisidenten in Deutschland im
April 2016 unterzeichnet wurde,
eine Absichtserklirung zwi-
schen INADEM und der
Hamburg Messe zur
weiteren Entwicklung
der  internationalen
Zusammenarbeit im
Bereich  Technologie
sowie ein Agreement
INADEM,
dem Lateinamerika Ver-
ein und EMAAG, in der es
um PPP-Projekte zur Forde-
rung und die Internationalisierung

zwischen

von Geschiftskontakten zwischen Mexi-
ko und Deutschland geht.

Last, but not least: Welchen Ratschlag
geben Sie andern Alumnivereinen?
Was braucht es, um erfolgreich zu sein?
Sie sollten Durchhaltevermogen und die
Entschlossenheit besitzen, Probleme an-
zugehen. Sie sollten ihrer Organisation
eine klare Struktur mit prizisen Regeln
fiir deren Leitung und Finanzierung ge-
ben. Auflerdem sollten sie eng mit staatli-
chen und privaten Akteuren kooperieren,
die dieselben Ziele haben, vor allem aber,
und das ist noch wichtiger, auch dieselben
Werte. Geben Sie nicht auf, wer gut sit,
wird gut ernten!

ET Website von EMAAC (Empresarios

México-Alemanes): www.emaac.mx
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Kasachisches Netzwerk
wird erweitert

Seit August 2018 gibt es in Kasachstan eine neue Anlaufstelle fir Absol-
venten und Interessenten des Managerfortbildungsprogramms (MP). Die
Alumni-Assoziation KazGer will sich nicht nur um eine bessere Vernetzung
kiimmern und Verbindungen zur deutschen Wirtschaft pflegen, sie hat sich
die Unterstiitzung von jungen Unternehmern und die langfristige fachliche
Qualifikation der Mitglieder auf die Fahne geschrieben.
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Die Bilanz des ersten halben Jahres kann
sich sehen lassen: sechs Konferenzen in

den sechs kasachischen
Stidten Qaraghandy, As-
tana, Aqtobe, Schymkent,
Oskemen und  Almaty.
Die neue Alumni-Asso-
ziation KazGer hat nach
ihrer Griindung in Alma-

658

nehmen. So besuchten Teilnehmer im
November 2018 das Lebensmittelunter-
nehmen von Medeu Se-
rikbajew und den Hand-
werksbetrieb von Aigul
Dshanserik, beide in Al-
maty. Nach einer Prisen-
tation und Fihrung

durch die Firmen wur-

ty im August 2018 nicht
lange gezogert — schon
einen Monat spiter fand
die erste Veranstaltung

kasachische Fuh-
rungskréafte haben
bisher am MP teil-
genommen.

den, ganz nach dem japa-
nischen Kaizen-Prinzip
des kontinuierlichen
Verbesserungsprozesses,

statt. Die Themenpalette

des Programms reichte

dabei von kreativen Problemlésungsstra-
tegien, Verhandlungsstrategien, Kommu-
nikation, Lean Management, Fihrungs-
methoden im digitalen Zeitalter bis zur
Kaizen-Methode in kasachischen Unter-
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potenzielle Optimierun-
gen fur KMU diskutiert.

Breite Zielgruppe fiir maximalen Impact

Das MP-Programm gibt es in Kasachstan
seit 2004, bis jetzt haben 658 kasachische

Fihrungskrifte teilgenommen. Diese Un-
ternchmer stellen die Hauptzielgruppe
der neuen Assoziation, aber bei weitem
nicht die einzige. Auch Absolventen aus
anderen Lindern sollen angesprochen
werden, sowie generell Unternehmer, die
Interesse an der Entwicklung der kasa-
chisch-deutschen Bezichungen haben.

Schanajar Tapalow, Geschiftsfithrer der
Infradim GmbH, einem kleinen Be-
trieb fiir die Produktion und Wartung
von Wasser-, Strom- und Heizungszih-
lern, nahm 2009 am MP teil. ,Als die
Installation von Energieverbrauchszih-
lern gesetzlich vorgeschrieben wurde,
entschloss ich mich zur Teilnahme am
Managerfortbildungsprogramm,  denn
nachdem Haushalte und Industrie mit
Zihlern ausgestattet waren, waren mei-
ne Auftragsbiicher nicht mehr so prall
gefulle, erinnert sich Tapalow. Seine
Erwartungen waren hoch. ,Ich habe mir
viele neue Impulse und Know-how fiir
die zukiinftige Entwicklung meines Un-
ternehmens erhofft®, erzihlc der Unter-
nehmer. Den einmonatigen Aufenthalt
im Bildungszentrum am Miiggelsee bei
Berlin nutzte der studierte Wirtschafts-
und Rechtswissenschaftler fiir zahlreiche
Kooperationsgespriche. Das Ergebnis
waren konkrete Vertrige iiber die Lie-
ferung von Priifgeriten, Wasserzihlern
und eine zusitzliche Geschiftsidee: Ta-
palow lief sich von deutschen Kollegen
inspirieren, seine Produktpalette um die
Produktion von Schutzschrinken fiir
elektrotechnische Gerite und Feuerlo-
scher zu erweitern.

Seinen Erfolg fiihrt Tapalow hauptsichlich
auf das Erlernen von interkulturellen Kom-
petenzen in Deutschland zurtck. ,Um die
andere Seite zu verstehen, ist es wichtig,
auch die andere Geschichte und Kultur,
besonders die Geschiftskultur, zu kennen®,
sagt er. Dieses Wissen und diese Erfahrung
gibt er inzwischen weiter: Als Vizeprisi-
dent des Unternehmerverbandes von Ast-
ana sicht er sich als Multiplikator und ver-
mittelt regelmifig Geschiftskontakte fiir
deutsche Wirtschaftsdelegationen.



Kasachische Alumni trafen sich im November 2018 in Almaty.

Eine ahnlich positive Erfahrung mach-
te MP-Teilnehmerin Irina Mazkewitsch
aus der sparlich besiedelten Provinz Ost-
Kasachstan an der Grenze zu Russland,
China und der Mongolei. Sie leitet zu-
sammen mit ihrem Ehemann das D-ARC
Bauunternehmen mit rund einhundert
Mitarbeitern. Da sich die langen Trans-
portwege erheblich auf die Energiepreise
auswirken, wollte die promovierte Psy-
chologin deutsche Partner fiir den Nied-
rigenergiebau finden. ,,Besonders wertvoll
waren fiir mich auch die Seminare iiber
Qualitdts- und Projektmanagement®, er-
innert sie sich. Mit diesem Wissen habe
sic es geschafft, innerhalb eines Jahres
ein Qualititsmanagementsystem in ihrer
Firma einzufithren. ,, Auflerdem gebe ich
mein Wissen jetzt an privaten und staat-
lichen Hochschulen weiter®, sagt die Un-
ternehmerin. Zudem hat Mazkewitsch in
Deutschland eine Software zur Projektie-
rung von Passivhiusern gekauft und fiir
die energetische Sanierung von offentli-
chen Gebiuden in schwer zuginglichen
Gebicten deutsche Partner gefunden.
SWir konnten unseren Umsatz im Ver-
gleich zum Vorjahr um tiber 70 Prozent

AW\

steigern und neue Kunden dazugewinnen.
Ohne das praxisorientierte Training in
Deutschland wire das so kaum moglich
gewesen, sagt sie.

Durch Kooperation zu wirtschaftlichem
Erfolg

Der grofle Wissenspool der Alumni und
die Bereitschaft, Kenntnisse weiterzuge-
ben, ist eine der Hauptsiulen von Kaz-
Ger. ,,Unsere bisherige Arbeit hat bereits
gezeigt, dass Alumni eine starke Vernet-
zung brauchen und sich gegenseitig helfen
konnen®, heifit es im Verband. Das Haupt-
augenmerk der Assoziation wird entspre-
chend auf der Unterstiitzung von jungen
Unternchmern sowie der langfristigen,
fachlichen Qualifikation der Mitglieder

liegen.

Nach dem chrgeizigen Start lisst sich
die Liste der Vorhaben fiir 2019 ebenso
schen: Es soll eine Expertengruppe aus
Mitgliedern zusammengestellt werden,
die andere Mitglieder beraten; es werden
Kriterien fiir Unternehmen von Alumni
formuliert, die sich fur eine Beratung qua-

lifizieren, anschlieflend sollen Berater in

diese Unternchmen geschickt werden und
cine Erstdiagnose erstellen. Des Weiteren
will man Mitglieder bei der Beantragung
von KMU-Férderinstrumenten der ka-
sachischen Regierung und der European
Bank of Reconstruction (EBRD) unter-
stiitzen.

Auf den Menschen kommt es an

KazGer geht damit weit tber die reine
Verbandsarbeit an Schreibtischen hin-
aus. ,Wir wollen ecinen realen Beitrag
zum besseren wirtschaftlichen Erfolg der
Unternehmen unserer Alumni leisten®,
heiflt es. Dafiir werden wirtschaftliche
Netzwerke vor Ort gekniipft und gepflegt
und internationale Experten zu aktuellen
Themen cingeladen. Die Alumni-Vereini-
gung soll in Kasachstan und Zentralasien
als fithrendes internationales Zentrum fiir
Erfahrung, Wissen und Kapital etabliert
werden. Auferdem plant KazGer, die
grofite nationale Unternehmenskammer
Atamcken, die Partnerorganisation der
GIZ in Kasachstan, bei Aufgaben aus dem
MP-Programm zu unterstiitzen.

Wiedersehen von MP-Absolventen im Oktober 2018 in Karaganda.
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Genoss das Treffen mit den Ehemaligen sowie zahlreiche Unternehmensbesuche: die internationale Gruppe der Gesundheitswirtschaft

Ein Wiedersehen auf der MEDICA

Auf der Leitmesse fiir Medizintechnik in Diisseldorf trafen sich dgyptische
MP-Alumni mit Teilnehmern einer internationalen Gruppe der Gesundheits-
wirtschaft sowie deutschen Multiplikatoren und Playern aus der Branche.

Warum soll man sich nur auf Follow-up-
und Alumni-Treffen in den Partnerlindern
wiedersehen, wenn viele Alumni des Mana-
gerfortbildungsprogramms (MP) regelmi-
Big nach Deutschland kommen? Auf dieser
Basis plante die GIZ zusammen mit dem
dgyptischen Alumniverein Egyptian-Ger-
man Alumni Association (EGAA) und der
agyptischen Export Authority (EDA) ein
Treffen auf der MEDICA im November
2018. Ziel war es, die MP-Absolventen mit
deutschen Unternehmen und aktuellen
Teilnehmern des Programms aus dem Ge-
sundheitsbereich zu vernetzen.

Da fast alle MP-Teilnehmer mehrere deut-
sche Handels- und Kooperationspartner
haben, war die Wiedersehensfreude mit
den Partnern aus Deutschland auf der
Messe grofi. Bei dem Treffen prasentierten
die Agypter ihre Messestinde, berichteten
tiber Kooperationen und trafen Multi-
plikatoren der deutschen Medizintech-
nikbranche wie der Exportinitiative Ge-
sundheitswirtschaft und Medizinexperten
von Baden-Wiirttemberg International

(bw-i). Das Ergebnis: Erste Absprachen
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und Matchmakings fiir die MEDICA
2020 wurden getroffen und Kooperati-
onsmoglichkeiten mit deutschen Unter-
nehmen konkretisiert. Aber auch bran-
cheniibergreifende Themen standen auf
der Agenda. So stellte beispiclsweise die
Exportkreditversicherung  Euler-Hermes
den igyptischen Unternchmensvertretern
ihre Dienstleistungen vor. Sherif Farouk,
stellvertretender Leiter der dgyptischen
Alumniorganisation EGAA lobte die fur
ihn neuen Perspektiven und Verbindungen
zur deutschen Wirtschaft und den Bran-
chenverbinden. Fiir ihn ist klar: ,,Die Ge-
spriche und Kontakte werden nun zeitnah
bewertet und allen Alumni iiber unseren
Alumniverein zur Verfiigung gestellt:

Wiederschensfreude gab es aber nicht nur
mit Kooperationspartnern. Im Anschluss
an den Messebesuch trafen sich alle Alum-
ni zu ecinem geselligen Austausch mit
Vertretern ,ihrer® Fortbildungszentren in
Deutschland.

Bereits am Vortag tauschten sich auf der

MEDICA 20 MP-Teilnehmer der in-

ternationalen Gruppe Gesundheitswirt-
schaft am Stand der dgyptischen Entwick-
lungsagentur mit MP-Alumni aus. Zudem
standen zahlreiche Treffen mit deutschen
Unternchmen auf dem Programm. Be-
eindruckt waren die Teilnehmer von der
Vielzahl an medizintechnischen Losun-
gen und den hohen Qualitits- und Inno-
vationsstandards in deutschen mittelstin-
dischen Unternehmen.

Fiir die MP-Teilnehmer war das Treffen
mit den dgyptischen Alumni sehr erkennt-
nisreich. Der Austausch zum Aufbau von
Geschiftskontakten mit deutschen Unter-
nehmen und die Motivation der Alumni,
sich auf der MEDICA zu prisentieren,
fand besonderen Anklang - konkrete
Uberlegungen, im nichsten Jahr auf der
MEDICA auszustellen, gibt es bereits.
Denn internationale Messen sind nach wie
vor ein wichtiger Multiplikator fiir Wis-
sensaustausch und Kontaktanbahnung,
davon sind die Fithrungskrifte tiberzeugt.

Uber den Autor

Prof. Dr. Bertram Lohmdller ist CEO der
Export-Akademie Baden-Wiirttemberg
(EABW) und lehrt Innovationsmanagement
und Leadership an der Steinbeis-Universi-
tat Berlin. Er betreute die Gruppe mit dem
Branchenfokus Gesundheitswirtschaft im
Namen der EABW.
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Aus Alumni werden Botschafter

Was auch eine kleine Gruppe Menschen flir die deutsch-iranischen
Handelsbeziehungen bewirken kann, zeigt die Pilotgruppe des Manager-

fortbildungsprogrammes.

Lange musste die iranische Unternechmer-
vereinigung ISIPO (Iran Small Industries
& Industrial Parks Organization) im Som-
mer 2016 nicht
nach Kandidaten

fiir die erste Run-

de des Manager- 2 4

fortbildungspro-

gramms  suchen:

112 Fihrungs- ] )

krifte aus 24 ira- iranische
nischen Provinzen ~ FUhrungs-
hatten sich fiir die krafte
Teilnahme bewor- bildeten die

ben. 24 schafften es
schliefSlich und bil-

deten damit die Pi-

Pilotgruppe.

lotgruppe fir den

Iran. Sie kamen aus vielen verschiedenen
Branchen: den petrochemischen Industri-
en, den Automobil- und Metallindustrien,
der Lebensmittelverarbeitung, der Land-

ISIPO ist zusammen mit anderen Organisa-
tionen fiir die Entwicklung von KMU im Iran ver-
antwortlich. Insgesamt 88.000 produzierende
Unternehmen verfiigen im Land iber eine vom
Industrieministerium ausgestellte Business-Li-
zenz, davon 84.500 KMU, die allesamt privat
und zum Teil in den 950 Industrieparks ange-
siedelt sind. 380 Industriecluster gibt es im Iran.

wirtschaft und dem Bereich Erneuerba-
re Energien. Knapp drei Monate spiter
reisten sie nach Deutschland. Mit dabei:
Vertreter von ISIPO, die neue Partner-
organisation des MP, die durch die Reise
schnellstméglich in die Arbeitsprozesse
eingebunden werden sollte.

Wissensmanagement at its best

Nach ihrer Riickkehr aus Deutschland
konnte die iranische Pilotgruppe nicht
nur wirtschaftliche Erfolge
in Form von Vertragsab-
schlizssen, Maschinenkiu-
fen und Geschiftsreisen
mit deutschen Partnern
feiern. Thre Erfahrungen
mit dem Managerfortbil-
dungsprogramm (MP) wa-
ren nun gefragt, um weite-
ren Interessierten zu einer
Programmteilnahme  zu
verhelfen. So konnten sie
in inzwischen 51 Multipli-
kationsworkshops tiber 1.200
Unternchmer iiber das Programm
informieren. Neben dieser Art des Peer-
to-Peer-Review boten sie zudem Kurse fiir
Unternehmensleiter an und entwarfen ei-

nen KMU-Ausbildungslehrplan fiir ISIPO.

Der guten Vernetzung von ISIPO im
Iran ist es zu verdanken, dass das MP im
Land auflerordentlich hohe Bewerber-
zahlen verzeichnet. So gab es allein 2017

mehr als 500 Interessenten. Mit einem
grofen Anteil an MBA-Absolventen und
tiberdurchschnittlich guten Englisch-
kenntnissen sind die iranischen Kandi-
daten topqualifiziert. Und die seit 2016
bestehende Zusammenarbeit zahlt sich
aus: Im Rahmen des MP zeigen deutsche
Unternehmen zunehmendes Interesse an
Geschiftsbeziechungen mit iranischen
Unternchmen. 2019 reisen zwei Grup-
pen aus dem Iran nach Deutschland,
zudem werden iranische Fithrungskrif-
te an den internationalen MP-Gruppen
teilnehmen, die sich jeweils einem Bran-
chenfokus widmen.

Das MP ist eine auBergewoéhnliche Chance fiir irani-
sche KMU, Geschéftsbeziehungen zu Unternehmen
zu knlipfen, die tiber innovative Spitzentechnologien
und Kenntnisse in verschiedenen Branchen verfiigen.
Bisher haben wir fiinf Gruppen nach Deutschland
entsandt. Fast alle Teilnehmer haben anschlieBend

groBBe Veranderungen in ihren Unternehmen vor-
genommen sowie Vertrage abgeschlossen und es
wurden viele ernsthafte Geschéftskontakte geknipft.

Ahmad Javanmardi (Iran)

Manager ISIPO (Iranian Small Industries and Industrial
Parks Organization), Koordinator des Managerfortbil-
dungsprogramms im Iran
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Ein Pionier & r
Geflugelzucht,

Im Gebiet Gokdepe, rund 65
Kilometer von der turkmenischen
Hauptstadt Aschgabat entfernt,
entsteht gerade ein hochmoderner
Komplex zur Produktion von Ge-
fligelfleisch. Rund neun Millionen
Euro investiert das Familienunter-
nehmen Maksada Okgunly in das
innovative Vorhaben, das wegwei-
send ist fir die landwirtschaftliche
Entwicklung Turkmenistans. Eine
bedeutende Rolle spielt dabei
deutsche Technologie: Die Technik
flr den Farmkomplex kommt kom-
plett aus Deutschland.

»Ich wollte Anlagen aus Deutschland,
weil es die Besten sind. Und weil die Un-
ternchmen nicht nur die Technologie
liefern, sondern auch die Unterstiitzung
und den Service bieten®, sagt Maksat Ibra-
gimov, der zusammen mit seiner Schwes-
ter das Unternchmen Maksada Okgunly
fithrt. Gerade haben die beiden Besuch
aus Deutschland. Fachleute der Priillage
Systeme GmbH sind angereist, um die In-
stallation und Inbetriecbnahme der neuen
Stallanlagen fiir die Putenaufzucht zu be-
gleiten und das Personal zu schulen. Das
Familienunternehmen der drei Briider
Heinz, Josef und Ludger Priillage aus Nie-
dersachsen hat die gesamte Ausriistung fiir
insgesamt 22 neue Putenstille geliefert,
von der Fiitterung iiber die Klimatechnik
bis hin zur Stallautomatisierung.

Die Innovation: der geschlossene Pro-
duktionskreislauf

Der gesamte Farmkomplex wird als ge-
schlossener Produktionskreislauf gebaut.
Das bedeutet, es gibt eine Brutanlage, drei
Stille fiir die Aufzucht von Kiiken und 19
Geflugelstille. Aufierdem eine eigene Fut-
terfabrik, ebenfalls made in Germany, von
der K.H. Witte Anlagenbau GmbH &
Co. KG. Dariiber hinaus ist ein Schlacht-
hof mit Fleischverarbeitung in Planung
und eine Anlage zur Verarbeitung und
Verwertung organischer Abfille, die bei-
de aus Deutschland kommen sollen. Der
neu errichtete Fabrikkomplex, der auf dem
rund 30 Hekear groffen Firmengelinde ent-
steht — das entspricht einer Fliche von 42
Fufballfeldern — soll Ende 2019 in Betrieb
gehen. Dann produziert Ibragimov 4.800



Tonnen Putenfleisch im Jahr. Bis 2020 soll
die Kapazitit auf 6.400 und anschliefend
auf 30.000 Tonnen pro Jahr ausgebaut wer-
den. Damit wiirde Maksada Okgunly rund
zehn Prozent der gesamten Fleischproduk-
tion des Landes liefern, die derzeit bei etwa
300.000 Tonnen im Jahr liegt.

Futterfabrik made in Germany

Sein Futtermittel produziert Ibragimov in
Zukunft selbst. Auf 230 Heketar baut er da-
fiir sein eigenes Getreide an. Dieses landet
in der neuen Mischfutterfabrik von Witte
und wird dort zu Truthahnfutter verar-
beitet. Die neue Anlage aus Deutschland
kann funf Tonnen pro Stunde herstellen
und bis zu 43.000 Tonnen im Jahr. Die
neue Produktionslinie beinhaltet auch La-
gersilos und -hallen fiir bis zu 24.000 Ton-
nen Getreide und wird vollautomatisch
gesteuert. Die landwirtschaftliche Fliche
sowie das Firmengelinde wird Ibragi-
mov kostenlos zur
Verfiigung  gestellt,
denn er hat sich
2015 mit seinem
Vorhaben bei einer
Ausschreibung  ge-
gen die Konkurrenz
durchgesetzt. Infol-
ge dieser Ausschrei-
bung hat er auch
einen zinsglinstigen
Kredit iiber neun

Millionen Euro vom turkmenischen Staat
bekommen. Die Regierung fordert mit
diesen Mafinahmen die Entwicklung der

43.000

Tonnen Futtermittel produ-
ziert die neue Anlage aus
Deutschland im Jahr.

. ERFOLGSGESCHICHTEN

Futtermittel produziert das turkmenische Unternehmen in Zukunft selbst.

privaten industriellen Landwirtschaft, um
die Diversifizierung der Wirtschaft voran-
zutreiben. In seine neue deutsche Tech-
nologie hat Ibragimov inzwischen bereits
rund zwei Millionen Euro investiert.

GroBe Zukunftsplane

,Von der Aufzucht bis zur Weiterverarbei-
tung des Gefligelfleischs kénnen wir jetzt
alles selbst ma-
chen. Das gibt es
so noch nicht in
Turkmenistan®,
sagt der Firmen-
chef, der Ende
2017 am Mana-
gerfortbildungs-
programm (MP)
in  Deutschland
teilgenommen
hatte. Doch das
reicht dem engagierten 37-jihrigen Un-
ternchmer noch nicht, seine Visionen ge-
hen weiter. Er will noch autonomer wer-

den und weiter investieren. Ab 2020 will
er auch Zuchteier produzieren, um diese
nicht mehr zukaufen zu miissen. Dafiir
will er eigene Elterntiere anschaffen. Aus
Deutschland sollen sie kommen, vom grof3-
ten deutschen Putenziichter, der Kartzfehn
Mirkische Puten GmbH. Bisher hat er von
der Firma nur die Bruteier bezogen. Und er
will seine Anlagen um die Produktion von
Enten- und Ginsefleisch erweitern.

Ibragimov war schon immer risikobereit
und offen fiir Innovationen. 2013 war er
der erste, der Truthahneier importiert und
damit den Grundstein fiir die industrielle
Produktion von Truthahnfleisch in Turk-
menistan gelegt hat. Von Haus aus ist der
ambitionierte Unternchmer eigentlich
gar kein Wirtschaftsfachmann oder Ma-
nager, sondern Philologe. Deshalb habe
er besonders vom MP profitiert, sagt er.
Das Programm habe ihm wertvolles Ma-
nagement-Know-how vermittelt, das er
fiir den Ausbau seines Unternehmens, das
zurzeit 70 Mitarbeiter hat, benotigt.

Maksat Ibragimow (5. v.r.) mit Karl-Heinz Witte, dem Geschéftsftihrer der Witte Anlagenbau GmbH & Co. KG, und Vertretern des Unternehmens in Deutschland
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Neue Projekte in Millionenhohe

Promech Engineering wurde 2003 in Kairo gegriindet. Das Unternehmen
hat sich auf Industrie 4.0 spezialisiert. Es berat Firmen beim Einsatz

von 3D-LAsungen und verkauft die Hard- und Software daftir. Karim
Mohsen, Sales Manager fiir Agypten und den Nahen Osten, ist es
gelungen, neue Projekte in Millionenhohe mit einer deutschen Firma zu
realisieren, der German RepRap GmbH. Deren Drucker konnen sogar
aus flussigen Stoffen dreidimensionale Produkte zaubern.

Im neu eingerichteten Laboratorium des
agyptischen
Kairo summt und brummt es. Ein mittel-

Industrieministeriums  in

stindisches Unternehmen lisst sich hier
gerade auf einem 3D-Drucker der German
RepRap GmbH ecinen Prototypen erzeu-
gen. Diesen Service bietet die Regierung
seit kurzem fir KMU an, die sich keine
eigene 3D-Technologie leisten konnen.
Damit unterstiitzt sie die Entwicklung und
die Wettbewerbsfihigkeit des dgyptischen
Mitcelstands, insbesondere des verarbei-
tenden Gewerbes. Das Lab wurde von Pro-
mech eingerichtet. Karim Mohsen hat das
Projekt umgesetzt, das 400.000 Euro ge-
kostet hat. ,Wir sind sehr stolz auf das Lab.
Sein Herzstiick ist der grofite 3D-Drucker
mit geschlossenem Bauraum made in Ger-
many, sagt Karim Mohsen. Er kann aus
unterschiedlichen Materialien Gebilde er-
zeugen und drucke grofe oder auch mehre-
re kleine Objekte in Industriequalitit.

»Wir hatten uns schon linger um eine
Zusammenarbeit mit dem Feldkirchner
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Unternechmen bemiiht, aber vorerst ergeb-
nislos®, berichtet der 34-jihrige Ingenieur
fiir Maschinenbau. Erst durch das Ma-
nagerfortbildungsprogramm und dessen
gute Reputation sei es ihm gelungcn, in
Deutschland ein Treffen zu organisieren,
auf dem er die siiddeutsche Firma von ei-
ner Zusammenarbeit tiberzeugen konnte.
Das Lab ist sein erstes Projekt mit RepRap
gewesen. Inzwischen hat er fiir rund zwei
Millionen Euro weitere Drucker in den
mittleren Osten verkauft, die unter an-
derem in Architektur, Automotive und
Luftfahrt cingesetzt werden. Promech
ist jetzt Value-Added-Reseller (VAR)
der German RepRap. Als VAR wird ein
Hindler bezeichnet, der dem Produkt
einen Mchrwert hinzuftgt, zum Beispiel
durch Anpassungen und Services. Au-
Rerdem konnte Mohsen in Deutschland
die SLM Solutions Group AG als neuen
Partner gewinnen und damit einen der
weltweit grofSten Hersteller von 3D-Me-
talldruckern. Fiir den Maschinenbauer
aus Liibeck plant Promech, Auftrige in

Hohe von vier Millionen Euro
umzusetzen, und ist heute
zudem VAR in der Region
Naher Osten.

Qualitat wie in Deutschland

Die 45 Mitarbeiter von Pro-
mech werden von CEO Mo-
hamad Reda regelmifig zu teils
mehrwochigen Trainings nach
Deutschland geschicke, wo sie bei den

Unternchmen in deren Technologie ge-

schult werden. Darunter fallen Weiterbil-
dungen fir Ingenieure, das Supportteam
oder den Vertrieb. Alle sechs Monate wird
das Wissen der Angestellten in Tests iiber-
priift. ,Wir sind stolz darauf, dass unsere
Mitarbeiter so gut geschult sind wie die
der deutschen Firmen. Dadurch kénnen
wir dieselbe Qualitit in Service und Sup-
port garantieren®, sagt Mohsen.

Multiplikator Mohsen

Sein Wissen vom Managerfortbildungs-
programm hat Mohsen in einem ein-
wochigen Training an alle Mitarbeiter
weitergegeben. Dabei hat er den Akzent
unter anderem auf die Vermittlung von
interkulturellem Geschiftswissen gelegt.
»Wir hatten frither hiufiger Missverstind-
nisse zwischen unseren Mitarbeitern und
den Angestellten in Deutschland, weil es
an interkulturellem Verstindnis fehlte.
Hier konnte ich durch das Training vieles
verbessern, freut sich Mohsen.



Qualitat ,,Made in Iran*

Mohammad Ramezanis Welt sind die Werkzeuge. Seit tiber dreiBig Jahren
stellt seine Familie diese im eigenen Betrieb her, der Iran Potk Tools Compa-
ny. Seine Produkte will der Unternehmer nun auch in Deutschland und Euro-
pa verkaufen. Trotz derzeitiger politischer und wirtschaftlicher Schwierigkei-
ten im Iran war das Managerfortbildungsprogramm (MP) fiir ihn ein Erfolg: Er
hat eine Firma in Deutschland gegriindet und ist mit dieser im Handel aktiv.
AuBerdem hat er zahlreiche Impulse aus Deutschland mitgenommen und
sein Unternehmen fiir die Zukunft gertstet.

Daniel GmbH - so heiflt die Firma, die
Ramezani im Zuge des MP gegriindet hat.
Ganz in der Tradition eines Familienunter-
nehmens hat er den Namen seines Sohnes
als gutes Omen verwendet. Und dass das
gleichzeitig ein gingiger deutscher Vorname
ist, erweist sich ebenfalls als Vorteil. Mit der
Firma ist er im Handel mit Rohstoffen, Er-
satzteilen und Anlagen titig. Dabei koope-
riert er mit einem Logistikunternechmen aus
Gelsenkirchen. Auflerdem hat er Vertrige
mit zwei fithrenden deutschen Werkzeugfa-
brikanten geschlossen. ,,Sobald es die politi-
sche Situation zulisst, starten wir. Es ist alles
vorbereitet®, sagt Ramezani optimistisch.
Bis dahin konzentriert er sich auf die Um-
setzung von neuen Impulsen fiir sein Un-
ternehmen, das rund 360 Mitarbeiter zihlt.

Neue Impulse fiir die Kundenbindung

Achtzehn Unternehmen hat der Marke-
tingspezialist in Deutschland besucht -
und sich dabei fiir seine Firma inspirieren
lassen. Zum Beispiel fiir die Neustrukeu-
rierung von Fabrikfihrungen. ,Zuerst zei-
gen wir eine Prisentation, dann folgt ein
Unterhaltungsteil, dann die Fihrung und

360

Mitarbeitet zéhltg‘
das Unternehmen
von Mohammad
Ramezani.

Mohammad Ramezani

anschlieflend eine Feedback-Runde®. Der
Prozess ist jetzt standardisiert, das mache
den Empfang der rund 20 potenziellen
Kunden pro Monat einfacher und profes-
sioneller, sagt Ramezani.

Auflerdem hat er das Customer-Relation-
ship-Management verbessert und den After-
sales-Service angepasst. ,Wir interessieren
uns jetze schr fiir das Feedback von Kunden®,
sagt Ramezani. In telefonischen Interviews
holt er sich Ideen fiir Produktanpassungen
und Marketing ein. ,Das ist der beste Weg,
um den Kunden zufrieden zu stellen®, sagt er.
Dariiber hinaus hat er eine Kundensegmen-
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tierung vorgenommen, um individueller auf
Bediirfnisse eingehen zu konnen.

»Forschung und Entwicklung ist in
Deutschland ein sehr wichtiger Bereich®,
meint Ramezani, und hat folgerichtig die-
se Sparte bei sich ausgebaut. Wo frither
zwei Ingenieure an der Verbesserung von
Produktionslinien gearbeitet haben, sind
es jetzt sechs. Auch in punkto Nachhaltig-
keit hat er einiges mitgenommen. Bei den
Kinderwerkzeugen hat er unter der Marke
IPKA Plastikteile durch Holzteile ausge-
tauscht und verwendet jetzt Farben, die
sich nicht 16sen und dadurch im Kontakt
von Kindern auch nicht iiber Mund und
Haut aufgenommen werden.

Kooperationen im Land

Die internationalen Geschifte liegen teil-
weise noch in der Warteschleife — aber im
Iran konnte der 38-Jahrige dank des MP
mit einigen Teilnehmern aus sciner Fort-
bildungsgruppe kooperieren. Zum Beispiel
mit Mahdi Alijani, dem Geschaftsfuhrer der
Anit Industrial Group, einem Produzenten
von Klima- und Heizungsanlagen. Rameza-
ni hat Gravurwerkzeuge fiir ihn produziert
und ihm Kihlsysteme und -flissigkeiten
geliefert. Und mit Behzad Kohani, dem Ge-
schiftsfithrer der Sabalan Company, einem
Produzenten von Netzteilen. Die Firma
tibernimmt die elektronische Versorgung der
energiebetriebenen  padagogischen  Werk-
zeuge aus dem Sortiment der Iran Potk Tools
Company. Aufierdem hat ihm Mohammad
Reza Jafari, der Geschiftsfiihrer der Ekbatan
Gas Control Co. sowie Experte in der Alu-
miniumindustrie ist, geholfen, Probleme in
einer Aluminium-Druckgussanlage zu [osen.
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Valeriy Mayboroda

MP-Absolvent fordert
ukrainische Unternehmer

Der ambitionierte Finanzexperte Valeriy Mayboroda hat vor 16 Jahren

am Managerfortbildungsprogramm (MP) teilgenommen. Damals war er
25 Jahre alt und arbeitete flr die ukrainische Nationalbank. Er stand noch
ganz am Anfang seiner Berufskarriere, hatte aber eine klare Mission:

Er wollte die Arbeit von Entwicklungsbanken studieren und mit diesem
Wissen die Entwicklung kleiner und mittelstandischer Unternehmen (KMU)
in der Ukraine unterstiitzen. Heute ist Mayboroda Leiter des Deutsch-
Ukrainischen Fonds (DUF), der Programme zur Unterstltzung von KMU

durchfiihrt.

2002 war ein geschichtstrichtiges Jahr fir
die EU: Mit der Ausgabe von ,,Euro-Kits*
bekamen die Biirger die Méglichkeit, erst-
mals Euro-Miinzen in der Hand zu halten.
Auch fir das MP war es ein wichtiges
Jahr: Das MP mit der Ukraine startete
und mit ihm die Internationalisierung des
Programms. Unter den ersten Managern,
die aus der Ukraine zur Fortbildung nach
Deutschland kamen, war Valeriy Maybo-
roda. Der Wirtschaftswissenschaftler ar-
beitete fiir die Nationalbank der Ukraine
und koordinierte die Arbeit des DUF, an
dem die ukrainische Nationalbank, das
Finanzministerium der Ukraine und die
deutsche Kreditanstalt fiir Wiederaufbau
(KfW) beteiligt sind.
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Voll zufrieden mit dem MP

»Meine Erwartungen an das Programm
haben sich zu einhundert Prozent erfiillt*,
sagt der AufSenwirtschaftsexperte, der
wihrend des MP die Arbeit von Finanzin-
stituten und Unternehmen unter die Lupe
genommen hat. Mit diesem Wissen nahm
er spiter an einer Arbeitsgruppe teil, die
cinen Businessplan fur den Aufbau einer
ukrainischen Entwicklungsbank schrieb.
Damals war die Zeit allerdings noch nicht
reif fiir solche Strukturen. ,,Leider hat die
ukrainische Regierung den KMU noch
nicht so viel Aufmerksamkeit geschenkt.
Jetzt hat sie — auch durch die Krise — er-
kannt, wie wichtig KMU fur die Ent-

Ich bin fiir absolute Trans-
parenz. Unternehmer
sollen verstehen, dass es
realistisch ist, finanzielle
Unterstlitzung von uns zu
erhalten, auch wenn wir
praktisch eine staatliche
Struktur sind.

Valeriy Mayboroda

wicklung der Wirtschaft sind®, sagt May-
boroda, der inzwischen Leiter des DUF
ist. Der DUF soll innerhalb der nichsten
Jahre in eine Agentur zur finanziellen Un-
terstiitzung von KMU umgewandelt wer-
den. Das sicht cin staatliches Programm
zur Entwicklung der KMU bis 2020 vor.
Das Regierungsprogramm wurde mit Un-
terstiitzung des EU-Programms EU4Busi-
ness entwickelt.

Hilfen fiir den Mittelstand

,In Deutschland habe ich ein ideales Mo-
dell eines staatlichen Fordersystems fiir
KMU erlebt®, sagt Mayboroda. Von sei-
nem Know-how hat er viel umsetzen kon-
nen, auch wenn der Businessplan als sol-
ches zunichst fiir die Schublade war. Zu
den neuen Instrumenten, die er realisieren
konnte, gehért zum Beispiel die Einfiih-
rung einer Zinsvergiitung nach deutschem
Modell. ,Es ist gut, etwas Neues zu erfin-
den. Aber noch besser ist es, etwas Gutes
zu adaptieren. Wir brauchen kein ukraini-
sches Fahrrad, wenn es das bereits gibt®, so
der Unternehmer.

Neben Finanzierungshilfen mochte der
DUF in Zukunft auch Kreditgarantien
und Beratungsleistungen fiir Unternch-
men anbieten, um diese ganzheitlich auf
ihrem Erfolgsweg zu begleiten. ,Nach
der Handelséffnung zwischen der Ukrai-
ne und der EU ist es fiir deutsche Firmen
einfacher geworden. Aber unsere ukraini-
schen Unternchmen haben nicht die glei-



chen Rahmenbedingungen, den gleichen
Zugang zu Finanzierungshilfen. Da miis-
sen wir noch aufholen®, sagt Mayboroda.

MP-Absolventen profitieren von Forderung

Der DUF hat in den letzten 20 Jahren
tber 162.000 Kredite an KMU vergeben.
Von den giinstigen Zinssitzen profitieren
auch einige der inzwischen rund 1.300
Absolventen des MP in der Ukraine. Zum
Beispiel der Schuhfabrikant Oleg Potien-
ko aus Browary, einer Kleinstadt in der
Nihe von Kiew. Mit seiner Firma Kaman
produziert er hochwertige Schuhe, unter
anderem auf deutschen und italienischen
Produktionslinien. Den Kredit hat Poti-
enko fiir den Kauf einer neuen Produk-
tionslinie sowie fiir die Aufstockung des
Umlaufkapitals verwendet.

162.000

Kredite hat der DUF in den
letzten 20 Jahren an KMU
vergeben.

Forderprogramme sollen
bekannter werden

,Viele Unternehmer haben kein Vertrauen
in unsere Kreditprogramme. Sie denken,
dass das Betrug ist oder nicht funktio-
niert®, sagt Mayboroda. Deswegen hat er
das Marketing fiir den DUF zur Prioritit
erklirt. ,,Ich bin fiir absolute Transparenz.
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Unternehmer sollen verstehen, dass es
realistisch ist, finanzielle Unterstiitzung
von uns zu erhalten, auch wenn wir prak-
tisch eine staatliche Struktur sind*, sagt
er. RegelmiBig besucht er die Regionen
und Partnerbanken und wirbt auf Ver-
anstaltungen — auch des MP - fiir den
DUF. Auflerdem hat er ein neues Format
entwickelt: Messen fiir den Mittelstand
(www.sme-fairorg.ua), auf denen Unter-
nehmen, Banken und Forderinstitute zu-

sammenkommen. Und er verdffentlicht
ein monatliches Factsheet mit Daten und
Zahlen zu den geforderten Unternchmen.
»Friher kannten nur wenige den DUE In-
zwischen kennt man uns, und es hat sich
herumgesprochen, dass man uns vertrauen
kann®, berichtet der Wirtschaftsexperte.

[

Webseite des Deutsch-Ukrainischen
Fonds: http://guf.gov.ua/uk
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Wachstum dank Hightech

Tunesisches Familienunternehmen setzt auf
Technologie und Know-how aus Deutschland
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Anouar Yaiche ist Mitinhaber von Novaprint. Die Firma wurde von seinem
Vater gegrlindet, als Yaiche zehn war. Die ersten zwanzig Jahre hat das
Familienunternehmen sein Geld mit der Produktion von Druckerzeugnissen
verdient. Seit 2016 stellt der Betrieb auch Verpackungen her. Die groBte
Herausforderung flr das mittelstandische Unternehmen ist das starke
Wachstum, das ihm bevorsteht: Familie Yaiche plant, inren Umsatz von zwei
Millionen Euro bis 2020 zu verdoppeln. Bei diesem ambitionierten Unterfan-
gen helfen der Gesellschaft die neuen Kontakte und Produktionsanlagen aus
Deutschland sowie ein Verlagsexperte des Senior Experten Service aus Bonn.

Anouar Yaiche

Herr Yaiche, beschreiben Sie uns ibre
Firma.

Wir produzieren Biicher, Zeitschriften
und Verpackungen. Novaprint hat 60
Mitarbeiter und exportiert in 17 Linder,
vornehmlich nach Afrika, aber auch nach
Europa: nach Italien, Belgien und Frank-
reich. Wir setzen auf hohe Qualitit und
haben als erstes Unternehmen aus der
Druckindustrie in Afrika ein ISO-Zerti-
fikat fiir unseren Offsetdruck bekommen.

Was hat Sie zur Teilnabhme am Mana-
gerfortbildungsprogramm bewogen?
Wir sind natiirlich immer auf der Suche
nach neuen Kunden fiir unsere Produk-
te. Aulerdem wollten wir expandieren
und brauchten neue Anlagen, um unsere
Kapazitit zu steigern und unser Portfolio
zu erweitern. Tunesien und Afrika bieten
nimlich gerade viel Potenzial fiir den Ab-
satz von Verpackungen und Druckerzeug-
nissen.

Wurden Ihre Erwartungen an den
Deutschlandaufenthalt erfiillt?

Ja, absolut. Wir haben vom Gebrauchtma-
schinenhindler Kruse-Bsat GmbH eine
Registerstanzmaschine erworben. Damit
konnen wir den Index von beispielswei-
se Telefonbiichern oder Lexika stanzen.
Mit der Stoma GmbH sind wir gerade in
Verhandlungen iiber den Kauf einer Atz-
maschine fiir 50.000 Euro. Das ist fiir uns
ein wichtiger Mehrwert, denn damit kén-
nen wir in Zukunft unsere Druckformen
selbst herstellen. Bisher haben wir sie in
Italien produzieren lassen. Auflerdem ha-
ben wir eine Lieferung von Lacken von

der Actega GmbH aus Nordrhein-West-

falen bekommen, die wir aktuell in un-
seren Anlagen testen. Dabei hilft uns ein
Techniker des Unternehmens. Dariiber
hinaus haben wir gerade eine Probelie-
ferung von Verpackungen fiir orthopidi-
sche Hilfsmittel produziert. Der Kunde
ist die Lohmann & Rauscher GmbH &
Co. KG, eine Firma aus Rheinland-Pfalz,
die medizinische Produkte herstellt. Das
Unternechmen produziert bereits in Tu-
nesien, schickt die Waren aber bisher zur
Verpackung nach Deutschland. Wenn
alles glattlduft, ibernechmen wir nach der
Testphase diesen Part.

Was sind derzeit IThre grofSten Heraus-
forderungen?

Unsere grofite Herausforderung ist ei-
gentlich ein Luxusproblem: Sie ist unser
schnelles Wachstum. Bis Ende 2020 wol-
len wir unseren Umsatz auf vier Millio-
nen Euro steigern. Und in zchn Jahren
mochten wir Marktfithrer in Tunesien
sein. Um unsere Ziele zu erreichen, be-
nétigen wir nicht nur neue Maschinen -
wir liebdugeln gerade mit dem Kauf von
Druckmaschinen von Konig & Bauer
oder von Heidelberger Druckmaschinen
-, sondern auch ein stark aufgestelltes,
leistungsfihiges Unternehmen. In Kiir-
ze kommt deshalb ein Verlagsexperte aus
Deutschland fiir einen Monat zum Audit
zu uns. Er wird alle Einheiten kritisch un-
ter die Lupe nehmen, von der Produktion
tber das Management bis zur Logistik.
Der Spezialist kommt iiber den Senior
Experten Service, eine Stiftung der Deut-
schen Wirtschaft, die ich in Deutschland

kennengelernt habe.
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Mit Kunstfasern auf Erfolgskurs

Chemieunternehmen erweitert seinen Kundenkreis
und entwickelt neue Stoffe

Fe™

Iryna Smartselava arbeitet fir den groBten Kunstfaserproduzenten Europas,
die belarussische SvetlogorskKhimvolokno AG. Das staatseigene Unter-
nehmen hat vor zwei Jahren eine neue Produktionslinie errichtet, in der
mehrschichtige Vliesstoffe produziert werden. Diese sogenannten Laminate
sind atmungsaktiv und werden gern flir hygienische Produkte verwendet.
Der deutsche Markt fiir Hygieneartikel sei mit einem Volumen von rund 4,7
Milliarden Euro im Jahr sehr attraktiv, wenngleich auch konservativ, was
neue Zulieferer angeht, berichtet die Betriebswirtin. Dennoch ist es ihr mit
Hilfe des Managerfortbildungsprogramms (MP) gelungen, Kontakte in diese
flr den Konzern neue Branche aufzubauen und Proben zu liefern. Fiir 2019
hat sie zwei GroBkunden in Aussicht.

Nutzte den Deutschlandaufenthalt, um ihre Kooperationen zu vertiefen: Unternehmerin Iryna Smartselava
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Iryna Smartselava steht kurz vor einem
wichtigen Treffen. Demnichst findet im
kroatischen Dubrovnik eine Konferenz
fir Hygieneartikel statt. Dort ist sie mit
einer Firma aus Deutschland verabredet.
Das Treffen konnte zu einem Meilenstein
in der weiteren Zusammenarbeit werden:
Es geht um cinen Jahresvertrag in Hohe
von 400.000 Euro iiber die Lieferung von
Laminaten als Auflenbeschichtung fiir
Windeln. Seit dem ersten Treffen mit der
Firma wihrend des MP sind sechs Monate
vergangen. In dieser Zeit gab es unzihlige
Gespriche, Probelieferungen, Produkt-
anpassungen und eine umfangreiche Re-
cherche nach Rohstoffen. ,,Abschliisse
in diesem Segment dauern oft Monate,
manchmal sogar Jahre®, weiff Smartselava.
Die Branche gilt als konservativ, besonders
in Deutschland. Die Kontaktaufnahme sei
schwierig, E-Mails blieben oft unbeantwor-
tet, berichtet die Vertriebsmanagerin. Das
MP mit seiner guten Reputation sei ein
wichtiger Eisbrecher fiir diese komplizierte
Geschiftsanbahnung gewesen.

Deutschland ist wichtigster Abnehmer

Nach Russland ist Deutschland der wich-
tigste Exportmarkt fiirr den Chemiegigan-
ten, der rund 120 Millionen Euro Umsatz
im Jahr macht — mit Erzeugnissen, die zum



Grof3teil auf deutschen Anlagen gefertigt
werden. Die Vliesstoffe werden unter an-
derem in Anlagen von der Reifenhiuser

Gruppe und von der Triitzschler GmbH

sche Unternehmen aus Baden-Wihirttem-
berg fand im Oktober 2018 statt. Smart-
selava rechnet mit einem Vertragsabschluss
im kommenden Jahr.

und Co. KG gefertigt. Auf-
trige aus Deutschland ka-
men bisher aber nur aus der
Mobel-, der Bau- und der
technischen Industrie. Un-
ter den GrofSkunden ist bei-
spielsweise die Continental
AG. Der Global Player aus
Hannover setzt auf bela-
russische Qualitit bei der
Produktion von Turbola-
derschliuchen.

Neues Produkt fiir
Bestandskunden

120

Mio. Euro Umsatz
macht der Chemie-
gigant im Jahr mit
Erzeugnissen, die
zum GroBteil auf
deutschen Anlagen
gefertigt werden.

(Okomarkt ist noch
Zukunftsmusik

Doch nicht alle Tref-
fen waren von Erfolg

gekront. Mit der WI-

LOGIS Hygiene-
produkee GmbH,
die unter anderem

Windeln  produziert,
bisher

gemeinsamer Nenner

konnte kein

gefunden werden. Das
Unternehmen ist an

Zu den Bestandskunden ge-

hére auch die Sima GmbH, ein Grof2hind-
ler fiir Malerbedarf. Smartselava hat das
MP genutzt, um die bestechende Koope-
ration zu vertiefen. In enger Abstimmung
mit dem Kunden hat sie ein neues Produkt
entwickeln lassen: atmungsaktive Abdeck-
folien fiir den Boden. Wenn Holzbdden
unter Abdeckungen nicht atmen kénnen,
entstehen mitunter Beschadigungen durch
Nisse. Die innovative Folie verhindert das.
Eine Probelieferung an das mittelstindi-

Oko-Laminaten inte-

ressiert, doch darauf
ist der Chemickonzern nicht ausgerichtet.
Es fehle an passenden Rohstoffquellen,
bedauert Smartselava. ,Ich habe das an
die Entwicklungsabteilung weitergegeben,
denn das ist ein interessanter Zukunfts-
marke fiir uns, sagt sie.

Griindung einer Promotiongruppe

Das Anforderungsprofil an die cinzelnen
Vlieslagen in Hygienelaminaten ist schr
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unterschiedlich, sie miissen mehr oder
weniger durchlissig sein. In Abstimmung
mit den Kunden sollen nun verschiedene
Schichten entwickelt und angeboten wer-
den. Innerhalb der Vertriebsabteilung wur-
den dafiir drei Mitarbeiter in eine Promoti-
ongruppe fir den Hygienemarke abgestellt,
die die Bediirfnisse der Kunden abfragen
und den Verkauf ankurbeln sollen. Das
Potenzial ist grofi, mehr als ein Drittel aller
hergestellten Vliesstoffe fillt bereits in den
Bereich Hygiene, Tendenz steigend.

Die wichtigste Aufgabe von Smartselava ist
die Auslastung der neuen Anlage. Fiir 2018
hat sie diese mit vielen kleinen Auftrigen
erreicht. Ab 2019 soll die Linie verstirkt
groflere Auftrige produzieren. Dafiir sor-
gen die in Deutschland angebahnten Kon-
takte und die neue Promotionabteilung.

Ersatzteilhandler setzt auf
langfristige Kooperationen

Auto Mall ist der groBte B2B-Handler von Kfz-Teilen in der Republik Moldau.
Mehr als 1.200 Kunden, meist Betreiber von Autowerkstatten sowie Ersatz-
teilhandler, schatzen die Qualitat der Produkte: Drei Viertel des Sortiments
stammt von deutschen Herstellern. Um das Angebot noch zu erweitern, hat
die Firma ihren Marketingmanager Sergiu Macari zum Managerfortbildungs-
programm nach Deutschland geschickt. Dieser hat dort unter anderem mit
der Ferdinand Bilstein GmbH & Co KG, einem Hidden Champion in der Pro-
duktion von Ersatzteilen, einen langfristigen Kooperationsvertrag ausgehan-
delt. Jetzt ist es seine Aufgabe, die Marke zu positionieren und den Absatz

von Bilstein-Produkten zu steigern.

In den nichsten drei Jahren will Auto
Mall Bilstein-Produkte in Hohe von ei-
ner Million Euro verkaufen. Mit unter-
schiedlichen Aktionen arbeitet Macari

in einem grofd angelegten Marketingplan
auf das vercinbarte Kooperationsziel hin.
Zum Beispiel mit einer Rabattaktion fiir
Bilstein-Produkte. Oder mit attraktiven
Sonderleistungen fiir Kunden. Wenn die-
se sich fiir Bilstein-Produkte entscheiden,
bekommen sie zusitzlich Mobilfunk- oder

Datenpakete. Auflerdem gibt es Produke-
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Ich habe den Spirit
des Unternehmertums
bei Bilstein gesehen.
Ich habe die Mitar-
beiter erlebt, die sich
mit der Firma iden-
tifizieren und fir die
Sache brennen. Das
hat mich nachhaltig
beeindruckt.

Sergiu Macari, Marketingmanager
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schulungen. Diese Mafinahmen
hat der 36-jahrige Wirtschafts-
informatiker vor Kurzem
eingefiihrt, um den Verkauf

und die Markenbindung

zu fordern. Doch auch

vorher schon hat Auto

Mall Produkte des Fami-
lienunternehmens aus Ba-
den-Wiirttemberg ~ vertrie-

ben, allerdings nur vereinzelt.

Mit dem neuen Vertrag bietet

der Moldauer Marktfithrer nun
ein breit gefichertes Sortiment mit
den Kfz-Marken ,Swag“ und ,,Blueprint®
von Bilstein an. Auch fiir LKWs wurde
die Produktpalette erweitert. ,Frither
hatten wir nur Filter und Ol fiir LKW im
Angebot, jetzt haben wir die LKW-Mar-
ke Febi von Bilstein, mit mehr als 37.000
verschiedenen Produkten, die wir anbie-
ten konnen®, sagt Macari. Auflerdem ist
Auto Mall seit September 2018 offiziel-
ler Héandler der ElringKlinger GmbH,
einem weiteren Ersatzteilproduzenten,
der ebenfalls zu den Weltmarktfithrern
gehort, nimlich bei Dichtungen fiir Mo-
torteile. Auch hier setzt Macari auf nach-
haltige Zusammenarbeit und hat dafir

Sergiu Macari

einen dreijihrigen Kooperationsvertrag
mit dem baden-wiirttembergischen Un-
ternehmen abgeschlossen.

Marketing verbessert

Um schneller und effizienter zu wachsen,
wurde kiirzlich die Abteilung ,Einkauf*
in die neu eingerichteten Abteilungen
»Produktmanagement® und ,Marke-
ting und Werbung® umstrukturiert. Die
Einheiten sind jetzt nicht mehr nur im
Ein- und Verkauf titig, sondern analysie-
ren den Markt und machen neue Chan-
cen aus. Zur Unterstiitzung wurden vier
neue Mitarbeiter eingestellt. AufSerdem
organisiert Auto Mall regelmifig Fo-
ren, Ausstellungen und Konferenzen zu
Schwerpunktthemen mit nationalen und
internationalen Gisten.

Wachstumsmarkt Moldau

Die Wirtschaft Moldaus ist mit rund vier
Prozent auf Wachstumskurs, der Kfz-Han-
del legte zuletzt um knapp sechs Prozent
zu. ,,Jedes vierte Auto im Land wurde mit
unseren Produkten gewartet oder in Stand
gesetzt”, berichtet Macari, der den After-
sale-Markt in Moldau fest im Griff hat.
Aber unternehmerischer Gewinn allein ist
nicht der wichtigste Erfolgsfakeor fiir den
Wirtschaftsinformatiker: Viel wertvoller
als die Vertragsabschliisse sei der person-
liche Gewinn gewesen, den er durch das
Programm bekommen habe. ,Ich habe
den Spirit des Unternchmertums bei Bil-
stein geschen. Ich habe die Mitarbeiter er-
lebt, die sich mit der Firma identifizieren
und fiir die Sache brennen. Das hat mich
nachhaltig beeindrucke®, sagt Macari. Sei-
ne Erfahrungen teilt er mit Mitarbeitern
und Kunden. Es sei ihm ein Herzens-
anliegen, deutsche Werte wie Disziplin,
Korrektheit und Loyalitit weiterzugeben.
Diese zihlten mitunter mehr fiir den Un-
ternchmenserfolg als der reine Profit.
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Die Intelligenz aus der Wolke:

Arbeitsplatzvernichter oder
Kreativitatsverstarker?

Das Auto, das ohne Fahrer sein Ziel fin-
det. Der Kiihlschrank, der Bescheid gibt,
wenn die Milch fehlt und sie gleich im
Internet bestelle. Der Computer, der
Schachweltmeistern keine Chance lisst
— alles allgemein geldufige Beispiele fir
Kiinstliche Intelligenz (KI). Meist wer-
den sie in Verbindung mit den groflen
Technikkonzernen genannt wie Amazon,
Apple, Google, Tesla, die diese Technik
fortentwickeln, nutzen und verkaufen.
Dabei betrifft KI auch kleine und mittle-
re Unternehmen (KMU) in Deutschland
und kénnte ihnen im Wettbewerb helfen.

KMU profitieren, wenn sie KI-Syste-
me im Betrieb einsetzen oder natiirlich,
wenn sie diese entwickeln und produzie-
ren: Laut aktuellen Studien sind auf dem
Marke derzeit insbesondere KI-Lésungen

gefragt, die geschiftliche Entscheidungen
mit Datenauswertungen unterstiitzen
(Business Intelligence) und bestehende
Prozesse automatisieren. Dabei bevorzu-
gen Unternchmen speziell fiir bestimmte
Problemstellungen entwickelte Pakete,
also integrierte Losungen. Spannend ist
hierbei vor allem die Wertschopfung mit
K1, also innovative Produkte und Dienst-
leistungen. Softwareanbieter sollten sich
daher darauf konzentrieren, mit ihren
KI-Lésungen konkrete Geschiftsproble-

me anzugehen.

Anwendung in Marketing und Buchhal-
tung

KI kann dabei beispielsweise Marke-
ting-Abteilungen eine grofle Hilfe sein
und Vorteile bringen, wie bei der Analyse

FACHTHEMEN

Die Technik der Kunstlichen
Intelligenz wird unser Leben stark
verandern, sagt der Philosoph und
Kommunikationswissenschaftler
Leon Tsvasman — und sie bietet
Chancen auch fir kleine und mitt-
lere Unternehmen.

von Kundendaten und Kaufpriferenzen
— ecine Voraussetzung, um auf der Fir-
men-Homepage automatisierte Empfeh-
lungen anzuzeigen und Angebote und
Preise automatisch anzupassen. Wenn Ab-
liufe durch KI unterstiitzt werden, kon-
nen musterhafte Zusammenhinge und
etwa Abweichungen erheblich priziser
erkannt werden.

Das Marketing bietet dariiber hinaus noch

weitere  Anwendungsgebiete:  Digitale
Sprachassistenten, ahnlich wie Siri oder Al-
exa, die Analyse von groflen Datenmengen,
die Erkennung von Mustern im Nutzer-
verhalten und vieles weitere konnen durch
KI optimiert werden oder sind durch sie
tiberhaupt erst méglich. Intelligente An-
wendungen werden digitales Marketing
auflerdem schneller und einfacher machen
sowie fortlaufend in Echtzeit optimieren.
Voraussetzung dafiir ist allerdings eine gute
Datengrundlage, die aus Customer-Rela-
tionship-Management-Datenbanken,  so-
zialen Medien, Such- und Kaufprofilen in
Online-Shops und anderen legal zugingli-
chen Quellen erworben werden kann.

Aber auch die Buchhaltung lisst sich tiber
KI vereinfachen: Listige und zeitrauben-
de Vorginge wie die Reisckostenabrech-
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nung konnen von ihren Algorithmen
iibernommen werden. Uberhaupt gibt
es viele Anwendungsmaglichkeiten im
Schriftverkehr, wie der Formulierung von
Standardschreiben, die jeweils auf die pas-
sende Anfrage verschickt werden. Es geht
darum, technische oder wenig anspruchs-
volle Texte nach klaren Standardregeln
zu automatisieren. Kleinen und mittleren
Unternehmen kann dies hilfreich sein,
wenn wiederkehrende Formulierungen
wie Geschiftsberichte, Borsenberichte
und Beschreibungstexte fiir Produkte und
Dienstleistungen automatisiert werden
miuissen.

Ethische Fragen noch ungeklart

Noch ein Stiick weit Zukunftsmusik ist
das autonome Fahren im Straflenverkehr,
also Autos, Busse, Lastkraftwagen ohne
Menschen am Steuer. Zwar ist dies auf
Teststrecken schon Wirklichkeit. Aller-
dings wurde selbst bei Pionierfirmen wie
Google Driverless Car, Tesla, Daimler,
Delphi Automotive oder Bosch bislang
nur die begrenzte Autonomie erreicht —
denn hinter dem Lenkrad musste immer
noch ein Mensch mit Fiihrerschein sitzen.
Wihrend die Technik zunehmend verliss-
licher wird, sind Fragen aus dem Bereich
der Ethik und der Rechtsprechung in
diesem Zusammenhang noch immer un-
geklare: Wer haftet beispiclsweise, wenn
ein autonomes Auto einen Unfall verur-
sacht, bei dem auch Menschen zu Scha-
den kommen oder sogar getotet werden?
Auch wenn Kiinstliche Intelligenz in Ver-
kehr und Logistik zahlreiche Chancen fiir
KMU bietet — man denke beispielsweise
an niedrigere Transportkosten oder effizi-
enteres Supply Chain Management — wird
es wohl noch dauern, bis Antworten auf
die dringenden moralischen Problemstel-
lungen gefunden werden. Auch, weil in-
ternationale Rechts- und Werteverstind-
nisse aufeinanderprallen.

Uberhaupt braucht es noch Zeit, bis die
Kiinstliche Intelligenz in der Breite ak-
zeptiert wird: Laut einer reprasentativen
Studie des Instituts fiir Management und
Wirtschaftsforschung (IMWEF) und des
Marktforschungsinstituts Toluna herrscht
in Deutschland noch Skepsis. Die Hilfte
der volljihrigen Arbeitnehmer sicht in ihr
einen Grund zur Sorge. Zwar finden 78
Prozent der Befragten etwa Spracherken-
nung positiv, doch nur 46 Prozent halten
cine selbst sprechende KI fir eine gute
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Idee, weil sie darin die Konkurrenz am Ar-

beitsplatz fiirchten. Die Diskussion tiber
KT ist gerade sehr vielfiltig und rege. Auch
das Thema Datenschutz spielt in die ethi-
schen Uberlegungen mit hinein.

Arbeitsformen werden vielfaltiger

Am meisten beschiftigt derzeit allerdings
der drohende Verlust von Arbeitsplatzen
in bestimmten Wirtschaftssegmenten. Er
resultiert daraus, dass automatische Ab-
laufe und vor allem deren Steuerung mehr
und mehr von KI iibernommen werden
und es dazu keine Menschen mehr braucht.
Andererseits erméglicht dies den Arbeit-
nehmern, stirker kreativ zu werden. Das
ist aber kein Automatismus, es dauert sei-
ne Zeit, bis hier wieder neue Arbeitsplitze

geschaffen werden und der Prozess verlangt
nach speziellen Aus- und Weiterbildungs-
mafinahmen.

Insbesondere Unternehmen aus der In-
formationstechnologie haben dabei, al-
lein aufgrund ihrer Unternehmenskultur,
einen Vorteil. Sie verinnerlichen bereits,
dass Abliufe flexibel gehandhabt werden
konnen und zum Beispiel Homeofhice
moglich ist. Industrieunternchmen, die
ihre Ablidufe dagegen stark arbeitsteilig
organisiert haben, miissen dazulernen.
Kiinstliche Intelligenz bedingt, dass viel-
filtige Arbeitsformen in einem Unternch-
men moglich sind. Diese Anfragen an die
Firmenkultur sollten Fihrungskrifte in
Zukunft adiquat beantworten kénnen.
Der Lohn dafir wird groff sein: Wenn
Unternehmen den Finsatz von KI als
Chance erkennen, werden sie in Zukunft
viel mehr Zeit fiir strategische und kreati-
ve Aufgaben gewinnen.

Uber den Autor

Dr. Leon Tsvasman ist Kommunika-
tions-, Informations- und Medien-
wissenschaftler. Er studierte an der
Lomonossow-Universitat in Moskau
und legte seine Magisterpriifung an
der Universitat Duisburg-Essen ab.
Tsvasman promovierte 2002 an der
Universitat Miinster. Er arbeitet fiir verschiedene Universitaten
und in freier Vortragstatigkeit. Sein Forschungsinteresse gilt
dem Zusammenhang von Kybernetik, Informationspsychologie,
Fiihrungsethik und Innovation.

Kunstliche Intelligenz - Begriffe und Formen

Machine Learning und Deep Learning: In beiden Formen lernt die Kiinstliche Intelligenz aus einem
moglichst groBen Satz von Daten mit Hilfe von Algorithmen selbststédndig. Machine Learning (ML)
wird bei der Bilderkennung oder der Verarbeitung natiirlicher Sprache genutzt. Deep Learning (DL)
entwickelt kiinstliche neuronale Netzwerke, die darauf trainiert werden, gigantische Datenmengen

zu klassifizieren.

Allgemeine KI: Dieser Begriff umfasst Systeme, die in der Lage sind, komplexe, aber trotzdem (iber-
wiegend monotone und sich wiederholende Aufgaben zu erflillen.

Angewandte KI: Sie fokussiert ,,smarte” Systeme, die spezifische Aufgaben erfiillen, etwa im Borsen-

handel oder bei der Personalisierung von Marketing.

Augmented und Virtual Reality: Augmented Reality ist die ,Erweiterte Realitat“: Darunter versteht
man, dass die Umwelt durch rechnergenerierte Informationen, wie die Ergdnzung von Bildern mit
eingeblendeten Zahlen und Fakten, starker wahrgenommen wird. Bei der Virtual Reality sieht, hort
und teilweise auch fiihlt der Mensch eine in Echtzeit vom Computer generierte Welt, beispielsweise
durch spezielle Brillen, Kopfhdrer und Handschuhe, die er trégt.
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Der Zukunft auf der Spur

Heute schon wissen, was morgen passiert — wer will das nicht?
Mit ,,Foresighting“ konnen kinftige Entwicklungen durchgespielt
und die Megatrends des dritten Jahrtausends aktiv mitgestaltet
werden — eine innovative Methode auch fiir klein- und mittelstan-
dische Unternehmen.

Beschleunigte ckonomische, dkologische Chancen zu identifizieren, um die Ge- wicklung und Krisenkommunikation. Als
und gesellschaftliche Verinderungen stel- staltungsspielriume fiir ein proaktives, ciner der Pioniere gilt der weltweit agie-
len Wirtschaft und Politik mehr denn je zukunftsorientiertes Handeln von Orga- rende Minerall- und Erdgas-Konzern
vor neue Herausforderungen. Eine gute nisationen beziechungsweise deren Fih- Shell. Dieser entwickelt bereits seit den
Méglichkeit zur Vorbereitung bieten die rungskrifte auszuloten. 1970cr Jahren systematisch Zukunftssze-
verschiedenen methodischen Verfahren, narien, um seine Anpassungsfihigkeit bei
die unter dem Uberbegriff ,Foresight* Von Groflunternehmen werden Fo- wirtschaftlichen und weltpolitischen Tur-
gebiindelt sind. Ziel des sogenannten Fo- recast-Methoden schon linger angewen- bulenzen zu sichern.

resighting ist es, rechtzeitig Risiken und det, etwa in den Bereichen Strategieent-
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Foresight als Entscheidungsgrundlage

Dabei ist unter ,Foresight” oder ,Voraus-
schau® die strukturierte Diskussion unter-
schiedlicher Akteure wie etwa Regierungs-
vertreter, Unternchmer und Experten
tiber mittel- und lingerfristigen Zukunfts-
szenarien — etwa fiir die kommenden 20
bis 40 Jahre — zu verstehen. Meist werden
Megatrends wie Globalisierung, Nachhal-
tigkeit, Informations- und Kommunikati-
onstechnologie oder die Arbeitswelt von
morgen betrachtet, da sie groflen Einfluss
auf Wirtschaft und Gesellschaft haben.
Auch das deutsche Bundesforschungsmi-
nisterium setzt Forcsighting ein, um etwa
Szenarien fir Nanotechnologie, Neuro-
wissenschaften oder den Energiesektor zu
entwerfen und als Entscheidungsgrundla-
ge fiir seine Wissenschafts- und Innovati-
onspolitik zu nutzen.

Megatrend-Analyse in Kirgisistan

Im Rahmen des Managerfortbildungs-
programms fand die Foresight-Methode
erstmals 2017 auf der Alumni-Konferenz
im kirgisischen Bischkek Anwendung.
Unter die Lupe nahm man die globalen
Megatrends Lebenslanges Lernen, Mobi-
litat von morgen und die Kommunikati-
on im dritten Jahrtausend. Um magliche

Zukunftsszenarien zu entwerfen, wurden
die etwa 40 ehemaligen MP-Teilnehmer
auf die drei Themengruppen verteilt. Als

Ergebnis stellte sich heraus: Vermutlich
wird das Bewusstsein fir Lebenslanges
Lernen auch in Kirgisistan wachsen und
in Zukunft dhnlich ausgeprigt sein wie in
Deutschland. Verschiedene Trends, wie
etwa zur Mobilitit, werden sich durch die
Globalisierung im Laufe der Zeit weltweit
mehr und mehr angleichen. Allerdings

Der Foresight-Ansatz

Zum systematischen Foresighting gehdrt ein ganzes Methodenbiindel von der Quellensichtung (iber
Trendmonitoring bis hin zu moderierten Diskussion und verschiedenen Kreativitatstechniken. Er-
gebnis ist nicht der eine, richtige Masterplan, sondern verschiedene Zukunftsszenarien. Dabei un-
terscheidet der Foresight-Ansatz zwischen den Szenarien einer ,wahrscheinlichen Zukunft“, einer
»moglichen Zukunft“ und einer ,wiinschenswerten Zukunft".

Drei Grundsétze:

> Proaktive Zukunftsgestaltung statt bloBer Prognose (Shaping the Future)

> Einbindung aller relevanten Stakeholder und Experten in den Forecast-Prozess (Participation)
> Mittel- und langerfristige Zukunftsszenarien jenseits kurzfristiger Planungshorizonte (Scenarios)

Unterstiitzung des Managements:

> bei der Identifizierung von zukiinftigen Kundenbediirfnissen und technologischen Potenzialen
sowie auch maglicher Risiken

> Dbei der Bewertung von alternativen Losungen und der Anpassung von Produkten an veranderte
Marktentwicklungen

> durch gemeinsame und systematische Auseinandersetzung mit Zukunftsszenarien; das sichert
die Unterstiitzung im Unternehmen bzw. seitens des Top-Managements

Quelle:

hetps://www.polsoz.fu-betlin.de/polwiss/forschung/systeme/ffu/forschung/methoden/szenarien/index.html
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werden sich die Kommunikationskanile
in Kirgisistan wohl schneller entwickeln
als in Deutschland, da die Kirgisen tech-
nikaffiner sind.

Alle Beteiligten einbinden

Die Foresight-Methode, die auf dem Alum-
nitreft’ exemplarisch in ein paar Stunden
durchgespielt wurde, kann in anderem
Kontext ein intensiver Prozess der Analy-
se und Evaluation von mehreren Monaten
sein. Generell lebt der Foresight-Prozess
von der Vielfalt: Je mehr unterschiedliche
Akteure und Gruppen eingebunden sind,
desto fruchtbarer das Ergebnis. Deshalb
stcht am Anfang immer die Identifizie-
rung aller Beteiligten (Stakeholder) — beim
Thema Lebenslanges Lernen sind dies
beispielsweise Schiiler, Eltern, Lehrende
und Experten fir verschiedene Gebiete
wie Digitales Lernen. Bei der Geschifts-
feldentwicklung kleiner und mittelstindi-
scher Unternehmen kénnten es wiederum
Kunden, Lieferanten und Mitarbeiter sein
— und natiirlich auslindische Partner.

Uber die Autorin

Mareike Droge ist als Projektleiterin, Trai-
nerin und Coach bei den Carl Duisberg
Centren in Kdln fur die Vorbereitung und
Durchfiihrung des MP verantwortlich. Die
studierte Anglistin und Wirtschaftswis-
senschaftlerin verfligt tiber 25 Jahre
Erfahrung im Umgang und beim Verhan-
deln mit Teilnehmern aus etwa 50 verschiedenen Landern.



Alle Infos fur Teilnehmer und
Interessenten auf einen Blick
www.managerprogramm.de

Treffen Sie heute lhre Partner von morgen!

Auf unserer Kooperationsborse unter
www.managerprogramm.de/kooperationshoerse
konnen Sie gezielt nach potenziellen
Geschaftspartnern suchen.



Machen Sie |hr Unternehmen fit fiir China, Mexiko, Russland!

Das Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie sowie die Regierungen Chinas, Mexikos und Russlands
laden Fiihrungskréfte deutscher Unternehmen in ausgewéhlte Wirtschaftszentren ein.

lhre Vorteile

Marktinformationen aus erster Hand gewinnen
Potenzielle Geschaftspartner vor Ort treffen
Zugang zu Entscheidungstragern aus der Wirtschaftsverwaltung

Einblick in die Unternehmenspraxis und Geschéftskultur

www.managerprogramm.de/FFA
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