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Vorwort

Deutschland gehort zu den fithrenden Exportnatio-
nen der Welt. Deutsche Unternehmen haben sich
auf den Weltmérkten auf vielen Gebieten eine Spit-
zenstellung erarbeitet. Insbesondere Investitionsgu-
ter und Serviceleistungen ,made in Germany*“ tra-
gen weltweit zu wirtschaftlicher Entwicklung und
Prosperitét bei. Das hilft den Partnerldndern, aber
auch dem Standort Deutschland.

Erfolgreiches globales Handeln der Unternehmen,
insbesondere der Klein- und Mittelstédndler, erfor-
dert griindliche Kenntnisse tiber den auslédndischen
Markt und den jeweiligen Partner. Das Bundesminis-
terium fiir Wirtschaft und Technologie (BMWi)
unterstiitzt mit seiner AuBenwirtschaftsoffensive

die Fokussierung der deutschen Wirtschaft auf die
Lemerging markets“ in Osteuropa und Asien.

Das Managerfortbildungsprogramm des BMWi ist
Teil dieser Initiative. Unter dem Motto ,Fit fiir Part-
nerschaft® bereitet es Fiihrungskréfte aus 13 Lindern
auf die Geschéftsanbahnung mit Deutschland vor.
Die Idee, die dem Programm zugrunde liegt, ist so
einfach wie innovativ: Ausgewéhlte Fiihrungskrafte
interessierter auslandischer Unternehmen erhalten
die Moglichkeit, sich vor Ort mit der deutschen
Geschaftspraxis vertraut zu machen. Zugleich wird
die Kontaktaufnahme mit deutschen Firmen gefor-
dert, die auf der Suche nach Kooperationspartnern
oder neuen Markten sind.

Von unserem Programm profitieren in erster Linie
mittelsténdische Unternehmen. Die dabei erzielten
Ergebnisse sind bemerkenswert und nutzen allen
Beteiligten. Die teilnehmenden ausldndischen
Unternehmen koénnen in der Folge - auch durch den
Einsatz neuester deutscher Technologien - ihre
Wettbewerbsfdahigkeit steigern. Zugleich erhalten
sie Zugang zum deutschen und damit zum européi-
schen Binnenmarkt. Im Gegenzug erhalten deutsche
Unternehmen die Moglichkeit, neue Kooperationen
und Joint Ventures abzuschlieBen. Bisher waren
rund 6.500 ausldndische und mehrere Tausend
deutsche Unternehmen am Programm beteiligt.

Vorwort

Das Programm hat die
Regierungen einiger
Partnerldnder inspiriert,
ihrerseits Fuhrungskrafte
deutscher KMU zur Fortbil-
dung einzuladen. So halten
sich regelméBig deutsche
Fihrungskréfte in Russ-
land auf, um die russische
Wirtschaft kennen zu ler-
nen und Kontakte zu inter-
essierten Unternehmen aufzunehmen. Gleiches
wird mit China vorbereitet.

Durch die vielfdltigen Begegnungen und das gegen-
seitige Kennenlernen ist das Programm auch ein Bei-
trag zur Volkerverstdndigung. Es bringt junge Fiih-
rungskréfte aus unterschiedlichen Landern und
Kulturen zusammen und fordert dadurch die Anné-
herung zwischen Europa und seinen 0stlichen Nach-
barn und Partnerldndern.

Insgesamt bietet der vorliegende Band ein beein-
druckendes Panorama internationaler Wirtschafts-
kooperationen. Hoffentlich kann die Lektiire dazu
beitragen, dass sich méglichst viele deutsche und
auslandische Unternehmen an dem Programm
beteiligen!

Ihr

Ny
AL

Dr. Philipp Rosler
Bundesminister fiir Wirtschaft und Technologie



Ipenucnosue

IIpexuciaoBue

T'epmanus — oiHa U3 BeIyLIMX AKCIIOPTHPYIOUIUX CTPaH
Mupa. Hemerkne KOMIaHuu JOCTUTIIH JIMAUPYIOMIUX
HOSI/IL[I/If/’I Ha MUPOBBIX PBIHKAX 110 MHOTUM HaIllpaBJICHUAM
JeaTebHOCTH. B 0co0eHHOCTH MPOAyKINS IPOU3BOA-
CTBEHHO-TEXHUYECKOT0 HA3HAYCHUS U CEPBHC IO Map-
Kot ,,Cnenano B ['epmannn’ cmocoOCTBYIOT SKOHOMMYE-
CKOMY Pa3BUTHIO ¥ MOBBIIICHUIO OJIATOCOCTOSHHUS BO
BceM mupe. OT 3TOro BBIMIPHIBAIOT HE TOJIBKO CTPaHbI-
HapTHEPHI, HO U SKOHOMUKa caMoii ['epmaHum.

Uro0b! ycremHo padoTaTh Ha MEKIYHAPOIHBIX PhIHKAX,
MIPEATIPUATHSAM, TPEKIE BCETO, MPEACTABUTEISM CEKTOPa
MCII, He0OX0MMO XOPOIIO 3HATH PHIHOK COOTBETCTBYIO-
el cTpaHbl U 3apyOeKHbBIX apTHEpOoB. CBOEH BHEIIHE-
9KOHOMHUECKOH MHUIMATUBOH DenepanbHOe MUHHCTED-
CTBO 9KOHOMUKH U TexHosuoruit I'epmanun (BMW1i)
HOAJCPIKUBACT OPUEHTALMIO HEMELKHX KOMIIAHWH Ha
,,pasBuBatomecs pelHKU* Boctounoit EBpons! n Azun.

IIporpamma denepabHOr0O MUHUCTEPCTBA SKOHOMUKU U
TEXHOJIOTMH 110 MOBBIILIEHUIO KBaIU(UKALUK YIIPABICH-
YECKUX KaJpOB — COCTABHOM 3JIEMEHT 3TOM MHUIIMATHUBBL.
Ioxn nozynrowm ,,Fit for Partnership® ona roroBut ympas-
JeHYecKHe Kaapsl u3 13 cTpaH K yCTaHOBJICHUIO JIENO-
BBIX OTHOLICHUH ¢ HEMELIKUMU HPEANPUATUSIMU U Opra-
HuzauusaMu. Mpes, nexkaias B OCHOBE IHPOrPaMMBL,
CTOIIb K€ [IPOCTA, CKOJIb U MHHOBALIMOHHA: IIPE0CTABUTD
BO3MOXKHOCTb OTOOpPaHHBIM Ha KOHKYPCHOI OCHOBE pyKO-
BOJUTEIISIM 3aUHTEPECOBAHHBIX 3apyOEKHBIX MPEINPHUs-
TUI HaIPAMYIO MO3HAKOMUTbLCS C JA€JI0BOM MPAKTUKOH B
I'epmanuu. OHOBpEMEHHO MPOTpaMMa COACUCTBYET
YCTaHOBIICHUIO KOHTAKTOB C HEMEIKUMHU (HPMaMH,
BeAyLIMMU IIOMCK IIAPTHEPOB AJIsl COTPYIHUYECTBA UIIU
IUIAHUPYIOIUMU OCBOSCHUE HOBBIX PHIHKOB.

Harmra nporpaMma mpUHOCHT TOJIB3Y B MIEPBYIO 04Yepe/ib
MIPEANIPUATHAM cpeaHero ousneca. Takoe cOTpyaHUYe-
CTBO JAa€T 3HAYUTEJIbHbIC PE3YJIbTAThl, U OT HEr'O BbIU-
IPBHIBAIOT BCE YYACTHHUKH Ipoliecca. IHocTpaHHbIe TIpei-
MIPUATHS MOT'YT ITOBBICUTH CBOIO KOHKYPEHTOCIIOCOOHOCTb,
B T.4. OJlarojapsi UCIOJIb30BaHUIO HOBEUIIINX HEMEIIKHX
TEXHOJIOTHH, ¥, KPOME TOT'0, MOJIy4aroT JIOCTYI K HEMELl-
KOMY, a 4epe3 Hero u K o0IIeeBpOneiickoMy BHYTPEHHE-
My pBIHKY. B cBOIO o4epesib, HEMEILKUM KOMIaHUAM
OTKPBIBAETCSA BO3MOXHOCTD Il HOBBIX APTHEPCKHX B3a-

MMOOTHOILICHUH U CO3JaHUSs
COBMECTHBIX MPEATPHUSITHH.
Ha cerogmstimauit ess B mpo-
rpaMMe MIPUHSIIN yJacTHe
0K0J10 6500 MHOCTPAaHHBIX U
HECKOJIBKO THICSIY HEMEIIKAX

NPEANPUATUN U OpraHU3aLuil.

[IporpamMma BroxHOBHIIA TIpa-
BUTEJIBCTBA PsAa CTPaH-

apTHEPOB Ha TO, YTOObI
OpPraHU30BaTh OTBETHBIE MEPOIPHUATHS MO MOBBIILIEHHIO
KBalnu(UKALUKY HEMELIKUX PYKOBOIUTENEH, IpeicTaBUTe-
neit MCII, B cBoux ctpanax. PesynbraTom cranu pery-
JISIpHBIE MIOE31KH HEMELIKMX MeHeKepoB B Poccuto i
03HaKOMJICHHS C POCCHICKIUM OM3HECOM M YCTaHOBIICHHUS
KOHTAKTOB ¢ npeanpustusimMu PD, 3anHTepecoBaHHBIMU B
COTpYJHUYECTBE. AHAJIOIUYHAs IPOrpaMMa TOTOBUTCS U
B Kurae.

[Tomoras HanaxuBaTh pa3HOCTOPOHHUE KOHTAKTbI U JIyY-
1Ie y3HaBaTh ApYT Apyra, porpaMma BHOCHUT BKJIaJ U B
yIJIydlIeHue B3aMMOIIOHMMaHus Mex 1y Hapogamu. OHa
00BEANHSIET MOJIOJBIX PYKOBOAMTENEH, MpeacTaBuTeNeh
Pa3IMYHbIX CTPaH U KYJbTYp, U cOmmkaer EBpomy co
CBOUMH COCEJSIMU M CTpaHaMU-IIapTHEpaMu Ha BocToke.

[pemiaraemast Bamemy BHUMaHUIO MyOJIMKAIMs — BIIe-
YaTIISIOIIAs TAaHOpaMa yCIEeX0B MEXIYHapOIHOTO IKOHO-
MHUYECKOT0 COTpyaHHYecTBa. Haseroch, uro Omaromaps
3HAKOMCTBY € Hell Bce OO0JIbIE U OOJIbIIE HEMELKUX U
3apyOeKHBIX MPENPUATHI OyTyT CTAHOBUTHCS yYacTHH-
KaMH [IPOrpaMMsl!

Bam

Gununn Pécnep

®deniepanbHbIi MUHUCTP 9KOHOMMKH U TEXHOJIOTUI
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Einleitung

Fit for Partnership with Germany

Das Managerfortbildungsprogramm
des BMWi

Das BMWi-Managerfortbildungsprogramm ist Teil
der AuBBenwirtschaftsoffensive. Ziel des Programms
ist, Unternehmen bei ihrem Auslandsengagement
zu unterstiitzten. Unter dem Motto ,Fit for Partner-
ship with Germany*“ bereitet es Fiihrungskréfte aus
Osteuropa, Zentralasien und Asien gezielt auf die
Geschéftsanbahnung und Wirtschaftskooperation
mit deutschen Unternehmen vor. Davon profitieren
beide Seiten: Deutsche und ausldndische Unterneh-
men finden fiir ihre Vorhaben geeignete Partner
und erhalten die Moglichkeit, den Bekanntheitsgrad
ihrer Produkte zu erhohen. Sie schlieen Lieferver-
trdge mit den am Programm beteiligten Firmen ab
und finden Wege zu einer langanhaltenden Koope-
ration.

Seit 1998 haben rund 7.000 Fiithrungskréfte aus
ebenso vielen ausldndischen Unternehmen das
Managerfortbildungsprogramm absolviert. Was mit
der Russischen Foderation begann - und auch heute
noch den Kern des Programms ausmacht —, konnte
bald aufgrund der erfolgreichen Entwicklung auf
andere Lander erweitert werden.

Einleitung

Management-Training und
Wirtschaftskontakte

MaBgeblich fiir den Erfolg des Programms ist die
richtige Mischung aus Kompetenzvermittlung und
Unternehmenspraxis. In interaktiven und praxisori-
entierten Trainings eignen sich die Teilnehmer die
Besonderheiten der deutschen Geschéftskultur an
und verbessern ihr geschéftliches Auftreten und ihre
Verhandlungstechniken. Branchentiibergreifende
Unternehmensbesuche vermitteln anschaulich Bei-
spiele deutscher Unternehmenspraxis. Die Teilneh-
mer erhalten Praxiswissen deutscher Unternehmer
aus erster Hand und machen sich vor Ort mit moder-
ner Technik und Ausriistung vertraut. Zudem treten
die Programmteilnehmer in direkten Kontakt mit
potenziellen Geschéftspartnern. Das Programm bie-
tet somit allen beteiligten Unternehmen Zugang
zum jeweils anderen Markt - eine Win-win Situation.

Nachhaltige Vernetzung

Auch nach Riickkehr der Fiihrungskréfte in ihre Hei-
matldnder halten sie Kontakt zu deutschen Unter-
nehmen sowie zueinander. Die Einbindung der
Absolventen in ein breit angelegtes Alumni-Netz-
werk erweist sich als ein wesentlicher Erfolgsfaktor
des Programms und ermoglicht eine langfristige
Bindung an die deutsche Wirtschaft.
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FoToBUMCS K NapTHEpPCTBY C
FepmaHnen

Mporpamma ®epepanbHOro MUHN-
CTepcTBa 3KOHOMMKU U TEXHONOININ
FepmaHnm No NoBbILEHNIO KBanndgwu-
Kauuu yrnpaBJieHY4€CKMX KagpoB

IIporpamMmMa noAroTOBKYM YIpPaBICHYECKUX KaJIpPOB —
COCTaBHOM 2JIeMEHT BHEUIHEIKOHOMUYECKOIN UHUIMATH-
Bbl DeepanbHOr0 MUHUCTEPCTBA SKOHOMUKHU U TEXHOJIO-
ruii ['epmannu (BMWi). Ilesbro nporpamMMsl sIBIIsSETCS
MOJIICPIKKA MIPEANPHUATAN U OPraHu3aluil B UX JeATelb-
HoctH 3a py6exom. Ilox no3zynrom ,,I'oToBumes k nap-
THEPCTBY ¢ ['epmanmeii ocyliecTBIsETCS 1eJIeHAPaB-
JIeHHasI MOATrOTOBKA yIpaBlieHIeB n3 BocTounoit
EBpomsl, Llentpansnoii u FOro-Bocrounoit A3um k ycra-
HOBJICHMIO KOHTAKTOB M KOOTIEPALIMOHHBIX CBSI3EH C
HEMEIKUMHU GupMamu. B BBIMrpsIIe 00€ CTOPOHBI:
HEMEIIKHEe U MHOCTPAHHBIE MPEANPHUATHS HAXOIAT HY K-
HBIX TIAPTHEPOB JIJIs peasiu3aliii CBOUX MPOEKTOB U
MOJTy4arOT BO3MOXKHOCTDH ITOBBICUTH CTCTICHb U3BECTHOCTHU
cBoell mpoaykuuu. OHU 3aKII0YAIOT KOHTPAKTHI € yya-
CTBYIOLIMMH B ITporpamMme GUpMaMH U HaXOMIAT IyTH JUIS
JIOJITOCPOYHOTO COTPYHUYECTBA.

C 1998 rona nopsinka 7.000 pykoBoISIIUX KaJpOB, Ipe-
CTaBHTEJIECHl MPUMEPHO TAKOT'0 K YHCIIa 3apyOeIHBIX
NpeInpUITUN, TPOILIN MOArOTOBKY B paMKax Iporpam-
Mbl. To, uemy ObLIO MOJIOKEHO Hauano B Poccuiickoit
@enepanun, — 1 9TO MO-TIPESKHEMY COCTABIIAET OCHOBY
IIPOTPaMMEL, — GIlaromaps yCIeIIHOMY Pa3BUTHIO yIaloCh
yKe BCKOpE MEepeHecT! Ha IIOYBY U JIPYTHX CTPaH.

n

TpeHI/IHFI/I no MeHeAXXMEeHTY u
AenoBble KOHTAaKTbI

Pematromiee 3HaueHue i ycnexa mporpaMMbl UMeeT
ONITUMAJIBHBIN OaraHc 00y4YeHUs] KOMIIETEHIIMSM Ha 3aHs-
THSAX U MIPAKTUKA Ha CAMUX NPEANPHUATUAX. Y YaCTHUKU
MHTEPAKTUBHBIX, OPUEHTHPOBAHHBIX Ha MPAKTHKY Tpe-
HUHI'OB YCBaMBAIOT CHEUU(PUKY HEMEIKOH OU3HEC-KyIIb-
TYpBbl, COBEPIICHCTBYIOT HaBBIKU JEJI0BOH KOMMYHHKA-
LIUM, BKIIFOYAs yMEHHUE MPEJICTABIATh ce0s U CBOE
MIPENPUATHE, OTTAYUBAIOT TEXHUKY BEAECHUS IIEPEroBo-
pos. Ilocemenus nmpeAnpusTHA pa3THIHBIX OTpaciel
HAIJISIIHO 3HAKOMSIT C TIPAKTUKON pabOThl HEMEIIKAX KOM-
naHuid. HerocpencTBeHHO Ha NPEANPUATHSAX, U3 TIEPBBIX
PYK YYaCTHHMKH IOJYYarOT MPAKTUYECKUE 3HAHUS U 3HA-
KOMSTCS C COBPEMEHHOM TEXHHUKOI 1 000py10BaHUEM.
[Ipu 5TOM OHU HaNPSIMYIO KOHTAKTUPYIOT C IIOTEHIUAIIb-
HBIMU J1€710BbIMU TTapTHepaMu. Co3/1aeTcsi B3aMMOBBITO/I-
Has CUTYyalus — BCE YYaCTBYIOIIUE B IPOrpaMMe Mpe/-
MIPUATHS TT0JIy4atOT BO3MOKHOCTH BBIXO/1a HA HOBBIE JIJIS
HUX PBIHKH.

YcToiumBble ceTeBble CTPYKTYPbI

U nocie Bo3BpallleHus: Ha POJHbIE NPEIIPUATHS PYKOBO-
JUIIIHUE CIELUATUCThI IPOJIOJIKAIOT IOAAEPKUBATH KOH-
TaKThl ¢ HEMELKUMH (UpPMaMH U JpyT ¢ Apyrom. Mure-
rpanysi ObIBIINX YYACTHUKOB B IIUPOKYIO CETh
BBIITYCKHIKOB Ha IIOBEPKY OKa3bIBAETCsl KINIOYEBHIM (haK-
TOPOM yCIIeXa MPOrpaMMbI H 00eCTIeurBaET MPOYHYIO
IIPUBEP’KEHHOCTh K HEMELIKOM 3KOHOMHUKE.
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Fit fir das Russlandgeschaft

Ein besonderes Programm bietet sich Fiihrungskraf-
ten deutscher Unternehmen: Auf Einladung der rus-
sischen Regierung kénnen sie an einem zweiwd6chi-
gen Fachprogramm in einer der aufstrebenden
Regionen Russlands teilnehmen. Sie sammeln dort
wichtige landesspezifische Kompetenzen, machen
sich mit dem dortigen Markt vertraut und treffen
erfolgreiche russische Unternehmen als potenzielle
Kooperationspartner. Insgesamt 225 Mitarbeiter
deutscher Firmen haben dieses Angebot bis Ende
2011 angenommen.

Die Akteure des Programms

Mit seinem partnerschaftlichen Ansatz wird das Pro-
gramm besonders von Schwellenldndern/Transfor-
mationsldndern stark nachgefragt. Es wird derzeit
auf der Grundlage von bilateralen Abkommen mit
13 Staaten realisiert und soll auf weitere Lander aus-
gedehnt werden. Das BMWi beauftragte die GIZ als
Generalmanagerin mit der Koordinierung des Pro-
gramms. Die Durchfithrung erfolgt in Deutschland
dezentral durch elf wirtschaftsnahe Bildungskonsor-
tien (bestehend aus etwa vierzig zumeist privaten
Einzelunternehmen), die sich in einer Ausschrei-
bung qualifizieren konnten. Derzeit nehmen jahr-
lich etwa 800 auslandische Fiihrungskréfte bzw.
Entsendeunternehmen teil. Gleichzeitig sind seitens
der deutschen Wirtschaft mehrere Tausend Unter-
nehmen involviert.

Einfihrung

Das Managerfortbildungsprogamm -
eine Erfolgsgeschichte

Die Bilanz des Programms zeigt, dass die von beiden
Seiten eingebrachten Mittel einen vielfachen Nutzen
fiir jedes der Lander gebracht und damit zu einer
Win-win-Situation gefiihrt haben. Es sind bedeutende
Lieferungen und Leistungen infolge der Aufenthalte
in Deutschland erfolgt. Die nachfolgenden Beispiele
aus den 13 Partnerldndern werden dies verdeutlichen.

Partnerlander Teilnehmer bis Ende 2011

Russland 4.538
Ukraine 658
Kasachstan 323
Usbekistan 223
Belarus 215
Vietnam 160
China 135
Kirgistan 103
Mongolei 103
Aserbaidschan 88
Indien 88
Moldau 86
Turkmenistan 77
Programm: ,Fit fir das 225

Russlandgeschaft*

Teilnehmer insgesamt 7.022
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FoToBbl K 6M3Hecy B Poccun

VYnpasneH4eckuM KajipaM HEMELKUX KOMIIaHUH npessa-
raercs clenuaibHas porpaMmMa: o IpUrialeHuo poc-
CHICKOTO TIPAaBUTENHCTBA OHU MOTYT ITPOUTH JABYXHE-
JICNIbHYIO CTKUPOBKY B OJIHOM U3 MEPCHEKTUBHBIX
peruoHoB Poccuu. Tem camMbiM OHM TPUOOPETAIOT KOH-
KpETHbIE 3HaHUs O CreUu(pUKe CTPaHbl U PErHOHa, BaXK-
HBIE JIJISl HUX, 3HAKOMSITCSI C MECTHBIM PBIHKOM, BCTpEYa-
IOTCA C IPEACTABUTCIISIMU YCIICIIHBIX pOCCHﬁCKHX
MPEeaNPUATHI — OTEHIMAIbHBIMU TAPTHEPAMHU 10 KOO-
neparuu. [lo cocrostanro Ha xonen 2011 roga aTum npea-
JIOXKEHUEM YK€ BOCIIOJIB30BAIIUCH 225 COTPYIHUKOB
HEMELKHUX KOMITaHHH.

OdencTeylowme nuua nporpamMmbi

Bnaronaps cBoeii HanpaBIEeHHOCTH HAa YCTaHOBJICHHE
NapTHEPCKUX B3aMMOOTHOIIEHUH IIporpaMma 0ocobo Boc-
TpeOoBaHa B pa3BUBAIOIIUXCS CTPaHAX U CTpaHax ¢ Iepe-
XOHOU 3KOHOMUKOU. CerofHs B MporpaMMe y4acTByIOT
13 cTpaH, ¢ KOTOPBIMHU 3aKJIIOUEHbl COOTBETCTBYIOILIUE
JIBYCTOPOHHHME coryamenus. B OymymieM uucio crpas-
YYaCTHHUII I0JDKHO yBenunuuthesi. Koopannanuto mpo-
rpammbl DeiepalibHOE MUHUCTEPCTBO 3KOHOMHUKH M TEX-
nosoruit (BMWi) nopyuniio I'epmanckomy o01iecTBy 1o
MexXIyHapogHoMy coTpynHudectBy (GIZ) B kauecTse
reHepajbHOr0 MEeHeDKepa IporpaMmel. Peanusaryst mpo-
rpamMmbl B 'epMaHiM OCYIIECTBIIETCA B Pa3InYHbIX
peruonax 11 koHcopiMmyMamH 10 MPOpeCCHOHATBHOMY
00pa30BaHMIO, OTOOPaHHBIMU 10 pe3yJbTaTaM TeHIepa
(xoHCOpIMYMBI 00BEAUHSAIOT TOpsAaKa 40 OTIENbHBIX,
[IPEeUMYIIECTBEHHO YaCTHBIX OpraHu3sanuil). B Hacrosmiee
BpeMsI B IIPOrpaMMe €KETrOJHO yJacTBYIOT 0koi10 800
YIPAaBJICHIIEB I, COOTBETCTBEHHO, IPEANIPUATHI U3-3a
py6exa. C HeMeIKOoi CTOPOHBI 331€HCTBOBAHO HECKOJIb-
KO TBHICSTY TIPEINPUITAN U OpTaHU3AIIHA.
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MporpaMmma NoAroToBKU ynpasfieHYye-
CKMX KaapoB — Uctopusa ycnexa

Pe3ynbTaThl MporpaMMbl OKA3bIBAIOT, YTO CPE/ICTBA,
BKJIa/ibIBaeMbIe U ['epMaHuel, 1 3apyOe:KHBIMU CTpaHa-
MU, IPUHOCAT MHOTOKPATHYIO MOJIb3Y KaXKIOW CTpaHe-
YYacCTHHLIE IIPOTPaMMbl M TEM CaMbIM CO3/1al0T B3aUMO-
BBITOJTHYIO CUTYyallMIO. B pe3ynbraTe CTa)KUPOBOK B
I'epMaHuy 3aKII0YAOTCS KPYITHBIE KOHTPAKTBI, OCYIIECT-
BJISICTCA Ba)XXHast DKOHOMHUYECKas ACATCIbHOCTD. B sTtom
n3gaHuy Bel HalineTe mpuMephl YCTICIIHBIX YYaCTHUKOB
u3 13 cTpaH-napTHEPOB, YOSIUTEIHHO CBHICTEIBCTBYHO-
[IKE O TI0JIB3€ MPOTPAMMEL.

CTpaHbi-napTHepbl Yucno y4acTHUKOB

Nno COCTOSIHUIO HA KoHel

2011 r.
Poccusa 4.538
YkpavHa 658
KasaxcTtaH 323
Y36ekucraH 223
Benapycb 215
BbeTHam 160
Kutan 135
KbipreiactaH 103
MoHronus 103
AsepbangxaH 88
Nhons 88
Monposa 86
TypKkMeHucTaH 77
Mporpamma ,,loTOBBI K 225
6usHecy B Poccumn®
OGLLee YNCNO YHaCTHUKOB 7.022
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Aserbaidschan

Steile Karriere dank Erfahrung und

Engagement

Als Nahid Hasanow im Herbst 2009 im Rahmen des
BMWi-Managerfortbildungsprogramms nach
Deutschland kam, arbeitete er noch als Leiter der
Einkaufsabteilung von Embawood, eines gro3en
aserbaidschanischen Mobelherstellers. Wéahrend
seines einmonatigen Aufenthalts absolvierte die
engagierte Fiihrungskraft aus der Kaukasusrepublik
zusatzlich zum Programm acht individuelle Unter-
nehmensbesuche. Dabei schloss er eine ganze Reihe
von Vertrdgen, kaufte Produktmuster und machte
sich mit Systemen der Qualitdtskontrolle vertraut.
Sein Praxisaufenthalt war ein voller Erfolg.

Das erkannte auch die Geschéftsfiithrung des Kon-
zerns und betraute Hasanow mit einer neuen und
spannenden Aufgabe: Im August 2010 wurde er zum
Geschéftsfihrer von Embawood Tiirkei ernannt. Das
neu gegrindete Tochterunternehmen mit Sitz in
Istanbul soll eine neue Produktionsstatte fur Sitz-
mobel aufbauen, deren Exportvertrieb organisieren
und eine effiziente Logistik gewé&hrleisten.

Name: Nahid Hasanow

Unternehmen: Embawood, Baku, Aserbaidschan
Branche: Mdobelhersteller

Funktion: Geschaftsfiihrer

,Unser Unternehmen bezieht einige Rohstoffe aus
der Turkei. So lag es nah, auch die Produktion vor
Ort zu organisieren. Die Produkte sind ohnehin fiir
den Export nach Georgien, Kasachstan und die
Ukraine bestimmt®, erklérte er die Unternehmens-
strategie.

Binnen kiirzester Zeit konnte Hasanow einen Produk-
tionsstandort in Diizce, 250 km 6stlich von Istanbul,
eroffnen. Mit Hilfe deutscher Nahmaschinen werden
Sofas und Sessel nach aserbaidschanischen Modellen
von 26 einheimischen Mitarbeitern angefertigt. Be-
reits Mitte November 2010 erfolgte die erste Probe-
Lieferung nach Georgien.

Und das ist nur der Anfang. In 2011 ging die Produk-
tion in Serie. Schon im ersten Jahr sollen monatlich
600 Sitzgruppen ausgeliefert werden, 900 im zweiten
Jahr. Fur die Organisation und Logistik steht dem
jungen Geschaftsfiihrer ein 15-Mitarbeiter-Team zur
Seite.

»Diese Arbeit macht mir sehr viel SpaB3. Nicht nur,
weil es ein Karrieresprung fiir mich ist. Es macht
mich gliicklich, meine Erfahrungen und Kenntnisse
in das neue Projekt einzubringen. Die Erfahrungen
aus Deutschland spielen dabei eine grof3e Rolle.*

Fortbildung in Deutschland: 11. Oktober - 07. November 2009
Fortbildungszentrum: Baden-Wiirttemberg International, Stuttgart
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KapbepHblil pocT 0J1arogaps onbITy U

HHUIIUATHBE

Ha craxupoBky no nporpamme denepanbHOro MUHHU-
CTEpCTBAa SKOHOMUKH M TeXHOoJorui oceHbro 2009 Haxuz
I'acanoB mpuexain Kak pyKOBOAUTENb OTAENA 3aKYHOK
Embawood — xpynHoro npousBoauTens medenu Aszep-
Gaitypkana. 3a Mecsn mpedbiBaHus B ['epMaHuy mpearnpu-
UMYHBBII PyKOBOAUTEIh N3 KABKA3CKOH PECITyOIHKI
MOCETUIT MHIUBUAYaJIBHO, JOTMOIHUTEIBHO K IIPOrpamMMe,
8 mpeanpusituil cBoeit orpacau. IIpu 3ToM OH cymen noj-
TOTOBUTH U 3aKJIIOYUTH LIENbIH Pl KOHTPAKTOB, KYIHUTh
00pa3Ibl KOMIOHEHTOB U O3HAKOMUTBCS C CUCTEMO
KOoHTpoJs KauecTBa. CtaxupoBka Haxuna ['acanosa cta-
JIa TIOJTHBIM YCIIEXOM.

PykoBozcTBO KOHIepHa Embawood OLIEHHUIIO €ro YCIeXH
TI0 3aCiIyraM M J0BEpHIIO ['acaHOBY PyKOBOJICTBO HOBBIM
HHTEpeCHBIM IpoekToM. B aBrycre 2010 roga on 0wt
HazHaueH aupekropoM Embawood Typuus. [lepen
JIOYCPHUM IPEINPHUITHCM, OCHOBAHHBIM MECSI Ha3al B
CramOyie, ObITa MOCTaBIEHA 3a/[a4a OPraHU30BaTh IIPO-
M3BOJICTBO MSTKOW MeOelH, HalaIuTh e€ COBIT 3a mpejie-
JIBI CTPAHBI, a TaKKe 00eCIeduTs (PPEKTUBHYIO JIOTH-
CTHKY.

,.Hallle npeanpusarue 3aKynaeT HECKOJIbKO BHIOB ChIPbS B
Typuuu, B CBA3U C TUM Mbl PELIUIN OPraHU30BaTh [IPO-
U3BOJCTBO B 3TOM peruoHe. K ToMy ke Hallla IpoayKLIus
IpefHa3HadyeHa Ui skcnopra B ['pysuto, Kazaxcran u Ha
YkpanHy“— 00BSACHSICT CTPATETHIO IPEAMPUSTHS YHEP-
THYHBIH MEHEKEP.

Ve ocenpro Haxun ['acaHoB cyMmel 3alyCTUTh IIPOU3-
BOJICTBO B KpaTyaiimii cpok. B ropone [ro3ue B 250 km
K BOCTOKY oT CTamOyiia 26 MECTHEIX COTPYAHHKOB Ha
HEMELKUX IIBEIHBIX MaIlMHAX Hayallk BBITYCK a3epOaii-
JKaHCKMX MoJIeJielt TMBaHOB U kpecen. B cepennne Hos-
Opst 2010 rona niepBast npoOHast napTusi OblIa OTrpyKEHa
B ['py3uro.

U s10 Tonpko Havano. B mapte 2011 1. ObLIO 3amynieHo
CepHiiHOe TPOU3BOCTBO. YK€ B TEUCHHE TIEPBOTO rojia
MeCSUHBIH 00BbEM BBIITyCKa JIOJDKEH ObLI cocTaBuTh 600
KOMIUIEKTOB MSTKOH mMebenu, Broporo — 900. 15 corpya-
HHUKOB B CTaMOYJIbCKOM OHice OPraHU3YIOT IO PYKO-
BOJICTBOM MOJIOJIOTO TUPEKTOPA SKCIOPT H JOTUCTHUKY.

,»JTa paboTa OCTaBIIsIET MHE OIPOMHOE yJIOBOJIBCTBHE. 1
HE TOJIBKO IIOTOMY, YTO JUISL MEHsI 9TO IOBBIIICHUE 10
ciyx0e. S pajg IPUMEHUTb MOH 3HaHUS U OIBIT B HOBOM
MPOEKTE — M MOU OTBIT U3 ['epManum uUrpaer 31ech cyiie-

CTBEHHYIO POJIb*.
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Aserbaidschan

Erneuerbare Energien fir die

SStadt der Winde“ Baku

Baku ist ein Name, der seit Jahrhunderten weltweit
mit Ol und Gas assoziiert wird. Die Metropole am
Kaspischen Meer wird aber auch ,Stadt der Winde“
genannt - dank steter starker Kiistenwinde. Deren
Kraft fiir Energiegewinnung zu nutzen, hat sich die
Caspian Technology Company (CTC) auf die Fahne
geschrieben und das erste Windkraftprojekt in
Aserbaidschan auf die Beine gestellt. Das Unterneh-
men arbeitet dabei eng mit deutschen Firmen aus
Berlin zusammen, etwa mit einer GmbH, die die Pro-
jektfinanzierung koordinierte, oder einem Lieferan-
ten von schliisselfertigen Anlagen eines danischen
Herstellers von Windkraftanlagen.

Bereits vor seinem Aufenthalt in Deutschland ent-
schied sich Faig Mamedow, dass er anschlieend fir
CTC arbeiten wiirde. So nutzte er die Zeit in Deutsch-

land, um sich auf die neuen Aufgaben vorzubereiten.

Zeitmanagement, Projektmanagement, Finanzie-
rung und deutsche Unternehmenskultur standen
auf seinem Lehrplan. Im Anschluss an das BMWi-
Managerfortbildungsprogramm blieb Mamedow
in Berlin, um mit seinen deutschen Projektpartnern
an den Finanzierungsmodellen fiir die geplanten
Projekte von CTC zu arbeiten.

Name: Faig Mamedov
Unternehmen: Caspian Technology Company, Baku, Aserbaidschan
Branche: Erneuerbare Energien
Funktion: Executive Officer in der Abteilung fir Projektmanagement
Fortbildung in Deutschland: 11. Oktober - 07. November 2009
Fortbildungszentrum: Baden-Wiirttemberg International, Stuttgart

Denn CTC plant bereits den ndchsten Windkraft-
park: Zwei ersten Anlagen im aserbaidschanischen
Jeni Jaschma und einer Schulungsanlage in der Ndhe
von Sumgait soll nun ein Park mit 16 Windanlagen
in Schurabad folgen - 50 Kilometer nordlich von
Baku mit einer Gesamtleistung von 48 Megawatt.
Das reicht aus, um eine Kleinstadt, bestehend aus
2.000 Wohnungen, mit Strom zu versorgen.

»Wir mochten nicht nur Windkraft in unserem Land
fordern, sondern auch Solarenergie. Deswegen
haben wir elf Solarzellen auf dem Dach des Physik-
instituts der Wissenschaftsakademie aufgestellt und
beleuchten damit dessen Fassade. Wir wollen Men-
schen begeistern und rechnen mit weiteren Solarpro-
jekten in naher Zukunft®, so die erfolgreiche Fihrungs-
kraft.

Den zukiinftigen Teilnehmern rat Mamedow:
»~Ruhen Sie sich niemals auf dem Erreichten aus.
Seien Sie neugierig, haben Sie keine Angst zu fragen
und denken Sie immer positiv.*
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Bo3o0HOB/IsIeMasi JHEPTUA B

»ropoje BeTpoB* baxky

Baky — ropoj, us€ UMsI BO BCEM MHUpE aCCOLIHUPYETCS C
HedThIO 1 razom. Ho y apeBHero ropoaa Ha Kacruiickom
oOepeKbE eCTh U IPYroe UMs — ,,FOPOJ BETPOB™.
Vcronp30Bathk CHITy BeTpa UL MOJTYUYCHHS dICKTPOIHEP-
THH MocTaBuiia cebe 3aiaueid kommnanust Caspian
Technology Company (CTC), "HUIIUMPOBAaB TIEPBLIH B
CTpaHe TPOEKT BETPSHBIX MapkoB. [TlapTHEPOB 11st OCy-
LIECTBICHUSI TOr0 HHHOBALMOHHOTO TIPOEKTa a3zepoaii-
JKaHCKOe TpeanpusTie Hauuio B I'epmanun. OxHa 6ep-
JMHCKas pupma B3su1a Ha ce0st KOOPAHHALIUIO
(brHAHCHPOBAHMUS MTPOCKTA, a APYras IPOCKTHPYET MO
KJIFOY U TTOCTABIISICT BETPOBBIC ICKTPOCTAHIIMN ATCKO-
IO TIPOU3BOACTBA.

Eme no craxuposku B llltyrrapre @aur Mamenos 3Hai,
4TO, BO3BpaTuBLINCh B baky, Oyner paborats B Caspian
Technology Company. Moa0oa0# MEHEKEp PEIIHT
HCTIONB30BaTh BpeMs B ['epMaHUH [T TOATOTOBKH K
HOBBIM 00s13aHHOCTAM. Ero yueGHas mporpamma BKITFOUa-
JIa TaKHe BOIPOCHI KaK OpraHW3aIus pabouero BPEeMeHH,
HPOCKTHBIH MEHE/PKMEHT, (DMHAHCHPOBAHHUE SKCIIOPTHBIX

onepanuii ¥ HpeANpUHUMATENbCKAs KyabTypa ['epma-
Huu. ITo okoHuanuu craxxuposku Paur MamenoB 1011-
’KeH ObUI ocTaThes B bepiuHe, 4ToOBI BMECTE CO CBOUMHU
HEMELKUMH MapTHEPAMH TIPOOIKUTE PAbOTy HaJ MoJe-
JISIMA (PMHAHCHPOBAHUSI HOBBIX TIpoekToB Komnanuu CTC.

B nacrosmee Bpemst CTC roToBUTCS K CTPOUTEIBCTBY
OuepeIHOro BETPSIHOro napka. Benen 3a myckoM OByX
9KCIIEPUMEHTAJIbHBIX BETPOBBIX AIEKTPOCTaHIUH B EHU-
SmMa, a Takoke [EHTpa 00y4YeHHs IepcoHana B paifone
Xb3b1, BOMM3u Cymraunta, B mocenke [llypabar B 50 kM k
ceBepy oT baky OynyT ycraHoBieHs! 16 BeTpsHBIX ABUTa-
Tenel cyMMapHoi MomrHocThio B 48 MBT, uTo nocrarou-
HO ayst obecrieuennst morpedHoctei 2000 KBapTHP.

,-MBI XOTUM IIPOIBUTaTh UCIIOIb30BAHUE HE TOJIBKO YHEP-
TUH BETPa, HO U COJIHEYHOM SHEpIruu B Halllel cTpaHe.
ITosTomy MBI ycTanoBuiu 11 conHeuHbIx OaTapeil Ha
kpble MHcTuTyTa QU3nkn AKageMuu HayK JUIs OCBEILe-
Hust (hacana 3gaHus. Mbl XOTHM TOKa3aTh MPEHMYILECTBa
COJIHEYHOH SHEPTeTHKU M PACCUUTHIBAEM Ha HOBBIE 3aKa-
351 B OmokaiimeM OyaymemM*, — IeuTcs maHaMu Qup-
Mbl YCIEUIHBI MEHEDKED.

Bynyumm yuactaukam nporpammsl @aur Mamenos coe-
TyeT: ,,HuKoraa He ocraHaBnuBaiTeCh HA JOCTUTHYTOM.
Bynbre mo6o03HaTENBHBI, HE O0HTECH 33/1aBaTh BOIIPOCHI

U CTapaiTech ObITh BCET/Ia ONITUMHCTAMK'.
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Aserbaidschan

Medizinische Technologie und deutsche
Unternehmenskultur fiir Aserbaidschan

Die 2005 in Baku gegriindete Gesellschaft Medisis
beschéftigt 22 Mitarbeiter und vertreibt medizini-
schen Bedarf fiir die Krankenhduser und Arztpraxen.
Ihr Geschaftsfiihrer Emil Samedow plante seinen
Deutschlandaufenthalt im Rahmen des BMWi-
Managerfortbildungsprogramms in erster Linie fiir
das Kniipfen von Geschéftsbeziehungen mit Liefe-
ranten medizinischer Gerdte und Ausriistungen
sowie Einwegprodukten.

,Ich habe mich sehr dartiiber gefreut, dass ich in
Deutschland tiberall Englisch sprechen konnte und
verstanden wurde. Ergédnzt durch interaktive und
praxisorientierte Trainings hat das Programm mir
sehr geholfen, zuverldssige und starke Kontakte mit
deutschen Unternehmen aufzubauen®, berichtet
Samedow tiber seine Erfahrungen.

Sein Ziel, exklusive Vertrdge zu unterzeichnen,
konnte er gleich bei drei deutschen Firmen errei-
chen. So kamen bereits Partnerschaften mit einem
Produzenten von Endoskopie-Instrumenten aus dem
niederrheinischen Voerde, einem Hersteller innova-
tiver Diagnostik- und Therapie-Technik aus Neu-Ulm
und einem Berliner Produzenten von Biomaterialien
und orthopéadischen Implantaten zustande. Als Lie-
feranten von Erste-Hilfe-Produkten gewann Same-
dow ein Firma aus dem hessischen Taunusstein-
Wehen.

Name: Emil Samedow

Unternehmen: Medisis, Baku, Aserbaidschan
Branche: Medizinischer Handel

Funktion: Geschéftsfiihrer

Fortbildung in Deutschland: 08. Juni - 07. Juli 2010

Besonders intensiv entwickelte sich die Kooperation
mit dem Partner aus Berlin. Bereits Ende Juli 2010
kam ein Vertreter der Firma nach Aserbaidschan,
um die begonnenen Verhandlungen fortzusetzen.
Kurz darauf nahm Samedow am Training fir Pro-
duktion der Berliner Firma teil. Im September 2010
prasentierte Medisis ausgewdhlte Produkte der neu-
en Partner auf der internationalen medizinischen
Ausstellung in Baku. ,, Ich denke, wir waren erfolg-
reich. Und obwohl die Markterkundung fortgefiihrt
wird, hatten wir allein fiir Januar 2011 bereits erste
Bestellungen in einem Wert von mehreren Tausend
Euro durchgefiihrt.”

Der erfolgreiche Unternehmer denkt umfassend:
»,Wir mochten nicht nur deutsche medizinische
Technologien nach Aserbaidschan importieren,
sondern tiberpriifen, wie wir Teile der deutschen
Unternehmenskultur in unseren Betrieb integrieren
kénnen.“ Unterstiitzt hatten ihn dabei die praxis-
orientierten Weiterbildungsmodule des BMWi-
Managerfortbildungsprogramms.

Samedow teilt gern die Geheimnisse seines Erfolgs
mit zukiinftigen Teilnehmern: ,Formulieren Sie vor-
her Ihre wirklichen Ziele. Recherchieren Sie im Netz
uber die deutschen Unternehmen, die Sie interessie-
ren, kontaktieren Sie diese im Vorfeld und erstellen
Sie einen Monatsplan, um Ihre Zeit in Deutschland
optimal zu nutzen. Denn jede Minute kann so wert-
voll wie ein Diamant sein.“

Fortbildungszentrum: Carl Duisberg Centren gGmbH, K6ln
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MeauumHCKAas TEXHOJIOIUA U HeMeKasi
KYyJbTypa NpeJnpuHUMATEIbCTBA J1JIA

A3zepOaiiakana

Ocnosannas B 2005 rony B baky Toprosas ¢pupma
Medisis umeet B cBoéM 1itate 22 corpyannka. Gupma
MOCTaBIISIET MEHUI[MHCKOE 000pYA0BaHNE ISl OOMBHUIL U
kIuHEK. PykoBomurens Medisis Ovmns CamenoB, TIIaHH-
pys cBoE mpeObIBaHue B ['epMaHuM B paMKax MPOrPaMMBI
DenepanbHOro MUHUCTEPCTBA SKOHOMUKY U TEXHOJIOTUH
,» Iraining for Partnership®, paccunTbiBai B epBYIO O4e-
pelb YCTAaHOBUTH KOHTAKTBI C HOBBIMU ITOCTaBIIMKAMH
MEIHUIMHCKONW TEXHUKU, HHCTPYMEHTAapHs H MaTepPHanoB
OJIHOPA30BOTO MCTIOIB30BAHMSL.

.51 ObUT OueHb paj, uTo B ['epMaHuu 5 MOT BCIOJY TOBO-
PUTbH MMO-aHTJIIMKACKU U MeHs noHumaiu. [Iporpamma u
HaBBIKU OOIIEHUS, TPUOOPETECHHBIC HA MHTEPAKTUBHBIX
TPEHUHTraX, TIOMOTJIM MHE 3aBS3aTh U YKPEIUTh HaEK-
HbI€ KOHTAKTHI", — JIEJIUTCS ONBITOM DMuIb CaMenoB.

Mononoit pyKOBOAUTEb IOCTABUIL LEIb 3aKIIOUUTh 3KC-
KIIIO3UBHBIE KOHTPAKTHL. biiarogapst napTHEPCTBY ¢ TpeMs
HEeMeLKUMH (pupMaMu — IPOU3BOAUTENIEM HHCTPYMEHTOB
qutst saockonuu u3 Oépne na Hwknem Peline, nocras-
LIMKOM MHHOBAIIMOHHOW TE€XHUKH /ISl TUATHOCTHKH U
tepanuu u3 Hoii-Yibma u GepiuHCKONW KOMITAHUECH,
BBIITyCKaroIeil OnoMaTepraibl U UIMIUIAHTATHI I OPTO-
Heauu, — OH CMOT 10cTHYb 3ToH nemu. Kpome storo, eme
onHa ¢upma u3 Taynyciuraiina-Besna B 3emiie I'eccen
CcTajia IOCTaBIIUMKOM KOMIIJICKTOB HepBOI‘/’l IIOMOIIH.

Oco0EHHO MHTCHCHBHO Pa3BHBAIOCH COTPYAHMYICCTBO
Medisis ¢ maptHepoM u3 bepiuna. Yike B KOHIIE HFOJIS

Uma, damunusa: Dvmns Camenos

MpeanpuaTtue: Medisis, baky, Asepbaitmkan
OTpachb: TOProsist MEAUIMHCKAM 000PYI0BaHUEM
JlOMKHOCTb Ha NPEeANPUATUN: THPEKTOP
CrtaxupoBka B F'epmanum: 8 uronst — 7 uroist 2010 r.

2010 ropa npencraButTellb OEpIUHCKON (pUpMBI TOCETHI
Aszep0baiikaH [yl AalbHEHIINX EPEroBOPOB, a HECKOIb-
KO Hezensb ciycTs OMuib Camenos npubsut B bepinun,
9TO0BI Ha MECTE IPOUTH 00ydeHNE TEXHOIOTHU IPOU3-
BOJICTBa HeMelkol komnanuu. B centsope 2010 roga
Medisis NPUHSIT y4acTHE B MEXK/YHAPOIHOW MEIUIIH-
CKoif BEICTaBKe B baky, Tie mpencTaBuiI o0pasisl mpo-
JyKIUU CBOMX HOBBIX IIapTHEPOB. ,,C Moeil ToukH 3pe-
HUsL, Mbl UMeNH O0NbIION yenex. M XoTs u3yueHue pblHKa
Ha JaHHBIM MOMEHT elI¢ He 3aKOHYEHO, MbI YK€ CIeIaIn
nepBble 3akasbl Ha stHBaph 2011 Ha cyMMy B HECKOJIBKO
TBICSTY €BPO*‘.

VYcneumsslii npenpuHUMaTeb JyMaeT I100a1bHO: ,,Mbl
XOTeJIM Obl UMIIOPTUPOBATh B A3epOaiiykaH He TOJIBKO
HEMELIKHE MEIMIIMHCKUE TEXHOJIOTHH, elIé OJlHA 11EJIb
TIOCMOTPETH, KaK Ha HAICM NPEANPUATHNA MOKHO
HCTIONB30BATh AJIEMEHTHI PEINPUHIMATEILCKON KyJIbTY-
pot I'epmMannu®. 3TOT OMBIT OH M3YYHIT HA TIPAKTHKE B
paMKax IporpaMMbl TTOBBIIEHNS KBanudukanmun dere-
PaJIbHOTO MUHHUCTEPCTBA SKOHOMMKH U TEXHOJIOTHUH.

Omuibs CaMes1oB OXOTHO JEJIUTCSI CEKPETaMU CBOETO
ycrexa ¢ OyIylIuMH yYacTHUKaMH IIporpaMMsl: ,,dopmy-
nmupyiTe Bamm menm kak MoxHO TouHee. MmuTe Hemer-
KHe TIPeINpHsTHS, KOTOpble Bac nHTEpecyIoT, B MHTEpHE-
T€ U CBs3bIBAlTECh C HUMU 3apaHee. Pexomenayto
COCTaBHTH IUIaH Ha BECh MECHIl, YTOOBI ONTUMAIILHO
WCTOJIB30BaTh Bpems B [ epmanuu. Benp kaxnas MUHyTa
CTa)KUPOBKHU MOXKET CTaTh A1 Bac neHHoM, kak anmas®.

OGpas3oBaTesbHbIi LeHTP: Llentpsr Kapna [lyiicoepra, Kénpa
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Belarus

Tuning in Belarus - Unternehmenskontakte

hergestellt

Natalia Dorochina ist Projektleiterin in der Abtei-
lung Zubehor, Tuning und Ersatzteile beim gro3ten
Volkswagenhéndler in Belarus, der Atlant-M-Fahr-
zeughandel. Das Unternehmen gehort zur Atlant-M
Holding.

Waéhrend ihres einmonatigen Aufenthalts in Deutsch-
land erwarb die junge Fiihrungsnachwuchskraft
neue praktische Fertigkeiten und Kenntnisse. Nach
der Riickkehr in ihr Unternehmen befasste sich
Dorochina intensiv mit der Umsetzung des Erlernten,
zundchstin der Unternehmensstruktur: Sie unter-
gliederte ihre Abteilung in Fachsektoren. Fur jeden
Sektor wurde ein Verantwortlicher ernannt. Effek-
tivitdt der Arbeitsabldufe sowie Qualitdtskontrolle
wurden so verbessert.

Obwohl Atlant-M schon seit einigen Jahren mit deut-
schen Partnern zusammenarbeitet, konnten im Rah-
men des BMWi-Managerfortbildungsprogramms
Kontakte zu weiteren drei Lieferanten gekniipft wer-
den: einer Autozubehor-Vertriebsgesellschaft aus
dem Kreis Lippe, einem fithrenden Anbieter von
Gelandewagen-Zubehor aus dem bayerischen Fiirs-
tenfeldbruck und zu einem Unternehmen, das sich
auf die Entwicklung, Herstellung sowie den Vertrieb
exklusiver Automobilteile spezialisiert hat. Durch

Name: Natalia Dorochina
Unternehmen: Atlant-M, Minsk, Belarus
Branche: Fahrzeughandel

Funktion: Projektleiterin in der Abteilung Zubehor, Tuning und Ersatzteile
Fortbildung in Deutschland: 12. November - 09. Dezember 2006
Fortbildungszentrum: Bildungszentrum am Miiggelsee, Berlin

Sortimentserweiterung und ein neues Ersatzteil-
und Zubehorlager konnte das belarussische Unter-
nehmen die Beschéftigtenzahl erh6hen und eine
Umsatzsteigerung von 250 Prozent erzielen. 2007
wurden die Erzeugnisse zertifiziert, woran Natalia
Dorochina aktiv beteiligt war. Inspiriert vom Erfolg
des Trainings entsendete das Unternehmen weitere
Mitarbeiter nach Deutschland.

Dorochina selbst bewertet ihren Aufenthalt so: ,Der
Nutzen des BMWi-Managerfortbildungsprogramms
endet nicht mit der Riickkehr nach Hause. Die Erfah-
rungen und die wertvollen Kontakte zu den Men-
schen begleiten uns lebenslang und sind eine ausge-
zeichnete Unterstiitzung fiir die personliche und
berufliche Entwicklung.“

So haben ihre beruflichen Erfahrungen, exzellenten
Geschéftsbeziehungen und Empfehlungen der deut-
schen Partner dazu gefiihrt, dass die Programmab-
solventin nun selbst als Expertin von ausldndischen
Firmen gefragt ist. Und Dorochina ist stolz darauf,
einer Reihe von deutschen und schweizerischen Fir-
men zum Abschluss langfristiger AuBenhandelsver-
tradge mit weiBSrussischen Unternehmen verholfen
zu haben.



Benapycs

TroHuHr B besxapycu

Hatanbs JlopoxuHa sSBiIseTCS BeLyLM MEHEKEPOM
OTJIeJIa aKCeCcCyapoB, TFHOHUHTA U 3alIaCHBIX YacTed KpyI-
Helirero opuLIuanbHOro Awiepa komnanuu OonbKeBareH
B benapycu — pupme Amaanm-M-Dapyotiexandens, BXo-
nsmei B Xouauar Amaanm-M.

3a Mecsl CTa)KUPOBKU B I'epMaHUU MOJIOJON MEHEKED
pruodpesnia HOBbIE MPAKTUYECKHE HABBIKKM U 3HAHUS.
ITocne Bo3BpaleHus Ha poaHoe npeanpuarie Haranbs
JlopoxHHa aKTUBHO 3aHSIACh BOIJIOICHUEM B )KU3Hb
HOBBIX HIEH, KOTOpBIE, IIPEXIE BCET0, OTPA3HINCh Ha
cTpykType npeanpusatusa. OTaeneHue 3anacHbpIX 4acTel u
aKceccyapoB OBIIO Pa3JIeNeHO Ha MPOQHIBHBIC CEKTOPHI,
KaX/IbI CO CBOMM OTBETCTBEHHBIM JIMULIOM, YTO IO3BOJIH-
JI0 YAY4IIUATh 3PPEKTHBHOCTH pabOThI M KOHTPOIb Kade-
CTBa.

HecMmotps Ha TO, 9TO Amaanm-M- yxe Ha TPOTSHKEHUN
MHOTHX JIET sIBJIsIeTCs napTHepoM ['epmanuu, B pe3yibra-
T€ CTAKUPOBKH Y KOMIIAHHH MTOSIBUIICH HOBbIE KOHTAKThI
¢ TpeMsl HEMELKUMH MPEIIPUATUIMHU: CIIEHUAIICTOM I10
akceccyapaMm Ui aBToMoOMIIel u3 okpyra Jlumme, Bexy-
LIMM ITOCTaBIIMKOM KOMIUIEKTYIOIIUX AJISI BHEIOPOIKHH-

KoB u3 6aBapckoro ®rwopcreHpenbadpyK a TakKe mpeji-
MIPUSTHEM, CTICIHANTN3UPYIOMNMCS Ha pa3paboTKe,
MIPOHM3BOJICTBE M COBITE IKCKIIO3UBHBIX ABTOJETANICH.
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bnaromapst paciIMpeHuIo acCOPTIMEHTA M CO3JaHUI0
HOBOTO CKJIAJIa 3aITaCHBIX YacTel U akceccyapoB Mpe-
MPUATHIO YAAIOCH YBEIUYUTH KOJIMUECTBO PabOUNX MECT
Y JIOCTHYb MOBBIIICHHs 00beMa ToBapoodopoTa Ha 250%.
B 2007 roxy npu aktuBHOM yuactuu Hatansu Jlopoxu-
HOH OblIa MPOU3BEIeHA CePTUGHUKALIUS TPOLYKIIUH.
VYenexn Haransn BAOXHOBUIIHM MPEANPUSTHE HA TO, YTO-
OBl HalIPaBHUTh HA CTAXKUPOBKY B [ epMaHMIO U IPYTHX
COTPYIHHUKOB.

Co cBoeii croponsl Hatanbst Jlopoxuna cuntaer: ,,ITonb3a
OT NPOXOXKICHUS CTAKUPOBKHU B PAMKaX IMPOrpaMMbl
DenepaabHOr0 MUHHCTEPCTBA SKOHOMUKH U TEXHOJIOT Ui
HE 3aKaHYMBAETCs [0 BO3BPAILICHHUIO HA POJIUHY. DTOT
OTIBIT U LICHHBIEC YeJIOBEYECKHE KOHTAKThI COITPOBOKAAIOT
HAC BCIO JKU3Hb — OTJIMYHOE IOACIOPLE JUlsl IMYHOCTHOIO
U KapbepHOr'o pocTa‘.

Bricoknii mpodeccnoHanbHbli OMBIT, CBSI3U H PEKOMEH 1a-
I[IM HEMEIKHX MapTHEPOB BBIBEIN BBITYCKHHUITY IIPO-
TpaMMBbI Ha yPOBEHb, KOTTa HHOCTPAaHHBIE (PHPMEI 00pa-
LIAI0TCA K Hel Kak K 3KcIepTy 3a nomouisto. M Haranes
JlopoxuHa TOPAUTCS TEM, YTO CyMea II0COAeHCTBOBAT
PSIy HEMELKHX ¥ MIBEHIIAPCKUX (PUPM B 3aKITIOUCHHN
JIONITOCPOYHBIX BHEITHETOPTOBBIX KOHTPAKTOB ¢ Oenopyc-
CKHMH MPEIPUATUSIMH.
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Belarus

Neue Arbeitsfelder fiir belarussische

Werbeprofis

Als Geschéftsfithrer und Inhaber ist Juri Smirnow in
seiner kleinen Werbeagentur Belorg S fur fast alles
verantwortlich: von der Finanzplanung bis zur
Anbringung von Tuirschldssern. Vor sechs Jahren
ubernahm der studierte Marketing-Spezialist das
Familienunternehmen und baute es weiter aus.
Neben Standarddienstleistungen wie der Erstellung
von Logos oder Printprodukten bietet sein Unter-
nehmen den Kunden inzwischen auch Multimedia-
und AuBenwerbung an.

Trotz des intensiven Arbeitsalltags nahm sich der
Unternehmer Zeit fiir einen Fortbildungsaufenthalt
in Deutschland: , Ich wollte nicht nur meine Fiihrungs-
kenntnisse vertiefen, sondern auch die Arbeitsweise
deutscher Firmen kennen lernen.“ Bei Unternehmens-
besuchen wurde Smirnow von der préazisen Zeitpla-
nung und der genauen Kompetenzverteilung der
Mitarbeiter beeindruckt. Diese Erfahrungen nahm
er als Anregung fur Verdnderungen in der eigenen
Firma mit. Der Geschéftsfihrer Giberarbeitete die
Aufgabenbeschreibungen seiner Mitarbeiter, teilte
die Verantwortungsbereiche neu auf und fithrte
Tagesplane sowie regelméafige Berichterstattung ein.

Name: Juri Smirnow

Unternehmen: Werbe- und Verlagsagentur
Belorg S, Minsk, Belarus

Branche: Werbebranche

Funktion: Geschéftsfiihrer und Inhaber
Fortbildung in Deutschland:

02. Juni - 01. Juli 2009

Fortbildungszentrum: Wirtschaftsakademie
Schleswig-Holstein, Kiel

Diese Verdnderungen waren bei Weitem nicht das
einzige Resultat seines Praxisaufenthaltes. Zusam-
men mit einem anderen Programmteilnehmer,
Andrei Romanjuk, entdeckte er in Deutschland ein
neues gemeinsames Arbeitsfeld: die Zusammenar-
beit im Bereich von Werbedisplays. Romanjuk, Mit-
inhaber des Software-Unternehmens Flemart, hatte
wahrend seines Deutschlandaufenthalts eine Firma
kennen gelernt, die sich u. a. auf Software fiir Dis-
plays spezialisiert hat. Nach einer sechsmonatigen
intensiven Verhandlungsphase mit Treffen in Minsk
und Berlin wurde das deutsch-belarussische Joint-
Venture Confire Media mit Sitz in Minsk gegriindet.

Der erste Auftrag kam vom belarussischen Handels-
ministerium, das eine Werbetafel fiir seine Werbe-
kampagne zur Unterstiitzung heimischer Hersteller
orderte. Smirnow fiillte sie mit bewegten Bildern.
Auch in Zukunft wollen Smirnow und Romanjuk
ihre Dienstleistungen gemeinsam anbieten: Confire
Media liefert die Software, Belorg S ist fiir die Gestal-
tung und Betreuung der Inhalte verantwortlich. Und
dies ist nur der Anfang: Die Partner haben bereits
den russischen und ukrainischen Markt ins Visier
genommen.

Name: Andrei Romanjuk

Unternehmen: Flemart,

Minsk, Belarus

Branche: Software

Funktion: Geschéftsfithrer und Miteigentiimer
Fortbildung in Deutschland:

02. Juni - 01. Juli 2009

Fortbildungszentrum: Wirtschaftsakademie
Schleswig-Holstein, Kiel
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HoBbie cepbl 1eITeIbHOCTH AJIS
Npo(decCHOHAIOB 0eJIOPYCCKOM PeKJIAMBI

Kak nupekrop u Bnazaenen odmectsa ,, berope C*“ FOpuit
CMHUpPHOB OTBEYAET MOYTH 3a BCE, UTO MPOUCXOHT B €ro
HEOOJIBIIOM PEKJIAMHOM areHTCTBE: OT (PMHAHCOBOTO IIa-
HUPOBAHUS JI0 YCTAHOBKH JIBEPHBIX 3aMKoB. lllecTs et
Ha3aJ MOJIOJIOW CHEIHAIUCT 110 MAPKETUHTY BO3TJIABUII U
pacumpui cemeiiHoe nipeanpustue. KpoMme cranaapTHBIX
YCIIYyT THIA pa3pabOTKU JIOTOTUIIOB U MOJIUTpadUUeCKOM
MPOAYKIMH, €ro GupMa MpeJyiaraeT CeroJHs U yCIyTrH 1o
MyJIbTUMENINNHON U Hapy>)KHOW peKiiaMe.

Hecwmotpst Ha nHTeHCHBHBIN Tpaduk padoTel, KOpwuii
CMHPHOB HaIIEN BpeMsl U CTaXUPOBKHU B [ epMannu:
,»51 XOTeN He TOJNBKO yrITyOUTh YIPaBICHYECKUH OIIBIT, HO
7 TIO3HAKOMHUTBCS ¢ METOIaMH PabOThl HEMEIIKUX (HPM.
Oco0oe BreyaTiieHUe Ha MEHeDKepa U3 MHUHCKa IPOu3-
BCJIM TOYHOC IIJIAaHUPOBAHNUEC BPEMEHU U yETKO O4YCpUCH-
HBIE PAMKH OTBETCTBEHHOCTH COTPYJHUKOB MIPEAIPUS-
Tuid. CMHPHOB B3$UT 3TOT OIBIT HAa BOOPYKEHUE U
M3MEHWI OPTaHU3alMIo TpyAa Ha COOCTBEHHON (QupMme:
OTKOPPEKTUPOBAJ JJOJDKHOCTHBIE HHCTPYKIIUH CBOUX
COTPYIHHKOB, II0-HOBOMY pacHpeIeri Chepsl HX OTBET-
CTBCHHOCTH, BBEJ €)KeTHEBHBIC rpaduKky paboThl U yIIo-

PALOYNIT OTYETHOCTb.

Uma, damunus: 10puii CmupHOB

MpeanpuaTHe: pekIaMHO-U3IaTENBCKOE 0OIIECTBO
,.benopr C*, Munck, benapycs

OTpaCJ'lb: PeKIIaMHasl ACATCIIbHOCTD

JLOMKHOCTb: TUPEKTOP U BIIaIeIell

CrtaxupoBka B lepmaHum:

2 nrons — 1 mronsa 2009 r.

OOpa3oBaTesibHbIN LLEHTP: AKajeMust SKOHOMHUKH
3emud 1Ine3pur-I"ompmreitn, Kuib

OTH U3MEHEHNS CTAIN JaleKo He eIMHCTBCHHBIM Pe3yITh-
TaTOM €ro CTaXHUPOBKH. Bmecte ¢ AHnpeem PomaHOkOM,
elre OJHIM YY9aCTHHKOM IIPOTPAMMEIL, OH OTKPBLI IS
ce0s B 'epmanuy HOBYIO 00LIyIO chepy NEesITEILHOCTH —
COTPYJHUYECTBO B 00JIaCTH PEKIaMHBIX JuciuieeB. Poma-
HIOK, cOBJafesner (UpMbI 110 MIPOU3BOJCTBY MIPOTrpPaMM-
Horo obecnieueHus: @remapm, BO BpeMsi IPEObIBAHUS B
I'epMaHuM MO3HAKOMUIICS C (GPUPMOH, CHEIHAITI3HPYIO-
IIecs B T.9. Ha IIPOM3BOJICTBE IIPOTPaMMHOT0 odecrede-
HU Ut auciuieeB. [locrie mecTH MecsieB HHTCHCHBHBIX
neperoBopoB B Muncke u bepiune ObL10 c031aHO HEMEL-
Ko-0enopycckoe copMmectHoe npeanpusitue Confire
Media ¢ opucom B MuHCKe.

Ilepsblii 3axka3 nocTynui or MuHUCTEpPCTBAa TOPrOBIU
Pecny6uuku benapycs, 3aka3aBLiero pekJaMHbIH IUT
JUISL KaMIIAHUM 110 HOJJIEP>KKE OTEUECTBEHHBIX IIPOU3BO-
aureneil. CMUPHOB PacIOIOKUI HA HEM JUHAMUYECKHUE
n3obpakenus. B 0yaymem CmupHOB 1 PomaHIOk Hame-
PEHBI TIpeuIaraTh CBOU ycIyru coBmecTHo: Confire
Media Gynet mocTaBisTh MPOrpaMMHOE 0OecIieueHHe,
obmiecTBo benope C — 0TBEUATh 3a CO3AHIE H 00CITYKH-
BaHME PEKJIAMHOIO HAMOJIHEHUs. 1 3TO TOIBKO HAYalo:
MapTHEPBI yKe TIaHUPYIOT BBINTH HA POCCUNCKHUNA 1

YKPauHCKHUH PBIHKH.

Nma, bamunna: Aanpeit Pomanrox

Mpeanpuarue: ,,®remapt™,

Mpunck, benapyce

OTpacsb: npou3BOACTBO IIPOrPAMMHOTO 00ECIICUECHHS
nOﬂ)KHOCTb: JAUPEKTOP M COBJIAACIICLL

CraxupoBka B FepmaHun:

2 mrons — 1 urons 2009 r.

OOGpasoBaTesibHbIN LLEHTP: AKaJeMust SKOHOMHUKH
3emud [1Ine3pur-I"ompmreitn, Kumb
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Belarus

Energieprojekte fiir die deutsch-
belarussischen Wirtschaftsbeziehungen

Walerja Sudilowskaja liebt ihren Beruf. Das spirt
man sofort, wenn man sie mit groer Leidenschaft
uber die Entwicklung der Bioenergetik oder die Nut-
zung von Biogas sprechen hort. Sudilowskaja arbei-
tet in Minsk bei der Effektive Energiewirtschaft GmbH,
einem wissenschaftlich-industriellen Zentrum fir
gewerbliche Energiewirtschaft und Automatisie-
rung, das an der Belarussischen Staatsuniversitat
beheimatet ist.

Nach Deutschland reiste die belarussische Fachkraft
mit hohen Erwartungen. Sie wollte Kontakte zu
deutschen Unternehmen aus der Energiebranche
kniipfen. Das Ziel war, fiir deutsche Energieausriis-
ter den Vertrieb in Belarus zu organisieren oder
sogar die alleinige Vertretung zu iibernehmen.
AuBerdem suchte sie nach Geschéftspartnern fir
gemeinsame Projekte im Energiebereich.

Wahrend ihres Deutschlandaufenthalts besuchte
Sudilowskaja mehrere interessierte deutsche Fir-
men. Unter anderem fiihrte sie Gesprache mit einer
Firma fiir Dieselmotoren aus Augsburg, einem Ener-
gie-Bundesverband sowie einem Biogas-Unterneh-
men.

Name: Walerja Sudilowskaja

Das Ergebnis dieser Treffen waren erste Verhandlun-
gen mit deutschen Ausristern tiber Lieferungen fir
diverse Projekte in Belarus. Das Stadium der Verhand-
lungen reichte von regelméBigem Informationsaus-
tausch und Beratungen bis hin zu konkreten Vorver-
tragen.

Dass die Gesprache mit den deutschen Geschafts-
partnern erfolgversprechend verliefen, lag u. a. am
BMWi-Managerfortbildungsprogramm, das Sudi-
lowskaja in Deutschland absolvierte. In verschiede-
nen Kursen lernte sie die deutsche Geschéftskultur
kennen und simulierte Verhandlungssituationen,
die sie anschlieend in der Praxis umsetzen konnte.
Jetzt weil} sie, wie man Kontakte zu deutschen Unter-
nehmen kniipfen und auf hohem Niveau Verhand-
lungen tiber Kooperationen fithren kann.

Zukiinftigen Teilnehmern rat die belarussische
Managerin: ,Verpassen Sie nicht die Chancen, die
Ihnen geboten werden!*

Unternehmen: Effektive Energiewirtschaft Minsk, Belarus

Branche: Energie
Funktion: Mitbegriinderin und Managerin
Fortbildung in Deutschland: 02. Juni - 01. Juli 2009

Fortbildungszentrum: Wirtschaftsakademie Schleswig-Holstein, Kiel
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JHEPrus AJisi FTePMAHCKO-0eJIOPYCCKHUX
IKOHOMHYECKNX OTHOLIEHUM

Banepust CyaunoBckas ITOOHT CBOIO Ipodeccuro. ITo
cpa3y 4yBCTBYETCsI I10 TOMY, C KAaKHM SHTY3Ha3MOM OHa
pacckasblBacT O Pa3BUTUH OMOIHEPTCTUKH HIIH UCIIOJIB30-
BaHuu Ouorasa. CyaninoBckas pabotaet B MUHCKe B

,» Dppexmusnas sHepeemura‘’ — HAyYHO-TIPOU3BOJICTBCH-
HOM IIEHTPE MPOMBIIIICHHON YHEPTeTHKN M aBTOMAaTH3a-
i 1Ipu beropycckoM rocyiapcTBEHHOM YHHBEPCUTETE.

B I'epmanutio Genopycckuii MeHekep npuexaia ¢ 00Jb-
MU OkuJaHusIMU. OHa XOTesa yCTaHOBUTh KOHTAaKThI ¢
HEMELKUMH NPEINPHUATHAMHI B 9HEPIreTHUECKOM OTpaciIy.
Ee nenpro Obuta opraHu3anys cObITa IPOIYKIIMN TPOU3-
BOJUTEINEH dHEepreTnieckoro odopynosanus B benapycn
WK JaXKe UX SKCKIIO3UBHOE NIPeJCcTaBUTENbCTBO. ITomu-
MO 3TOT0, OHA 3aHMMAJIaCh TTOMCKOM JIEJIOBBIX TAPTHEPOB
JUISL COBMECTHBIX IIPOCKTOB B 00JIACTH YHEPTETUKH.

Bo Bpewms craxuposku Banepus Cyaunosckas mocetuia
PsiZ 3aMHTEPECOBAHHBIX HEMELKUX Ipennpuaruii. Ona
BeJla IIePEroBOPhl ¢ IPOU3BOAUTENEM AU3ENIbHbBIX JABUIa-
Teneit u3 Ayrcoypra, @enepanbHoil acconuanuei npes-
MPUATHI SHEPreTHKU U (PUPMOI-OpraHH3aTOPOM BBICTA-
BOK MHHOBALIMOHHBIX OMOTa30BbIX YCTAaHOBOK.

Hrtorom stux BCTPCY CTAJIN IIEPBBIC IICPETOBOPEI C

HEMELKHMH TTPOM3BOANTEISIMU O TIOCTAaBKax 000pyI0Ba-
HUSL JUTSL pa3)IMgHbIX IPOeKTOB B benapycu. D1tu nepero-
BOPBI TPOILIH PA3IUYHBIE CTAUH — OT PETYJISIPHOTO
oOMeHa HH(pOpMAaIUel U KOHCYIbTAIMN 10 3aKIFOUYCHUS
KOHKPETHBIX IPEABAPUTEIBHBIX COTJIALICHHIA.

To, 9TO TePeroBopsl ¢ HEMELKUMH JEIOBBIMU ITapTHEpa-
MU OKa3aJICh CTOJb 00HAIe)KMBAIOIIUMY, HE B TTOCTE-
HIOIO 09epe/ib O0BACHACTCS €€ yIaCTHEM B IIPOrpaMMe
DenepaIbHOrO MHHUCTEPCTBA SKOHOMUKH U TEXHOJIOTH.
Ha pa3nuuHbIX Kypcax OHA 3HAKOMUIIACH € AENI0BOI
KyJIbTypol ['epMaHuy U MOJETHpOBaIa IEPEroBOPHbIE
CHUTYaIllH, KOTOPBIE 3aT€M CMOTJIa TPUMEHHUTD Ha MpakK-
tuke. Teneps OHa 3HAaeT, KAK yCTAHABIMBATH KOHTAKTHI C
HEMEIKMMHU (pUpPMaMH U Ha BBICOKOM YPOBHE IIPOBOJIHTH
MIEPErOBOPHI O COTPYAHHIECTBE.

Byaymum y4acTHHKaM MporpaMMbl OETOPYCCKUIT MEHE I~
JKep coBetyer: ,,He ymyckaiite npemocraiseMbix Bam
BO3MOJKHOCTEM!
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Belarus

Karriereaufstieg dank neuer
Managementkompetenzen

Als Iwan Timschin im Herbst 2007 an dem ,, Training
for Partnership“ in Deutschland teilgenommen hat,
leitete er die Rechtsabteilung fiir ein Handelsunter-
nehmen, welches Land- und Baumaschinen nach
Belarus importierte. ,Der Praxisaufenthalt hat mich
in erster Linie dazu animiert, meine Arbeit anders zu
strukturieren und auch neue Projekte mutiger anzu-
gehen®, erinnert sich der junge Jurist.

So startete Timschin - neben der Arbeit in der Han-
delsgesellschaft und der freiberuflichen Tatigkeit
fir eine Rechtskanzlei — die Griindung einer eigenen
Rechtsberatung fiir Unternehmen: Erudite. Zusam-
men mit zwei Partnerunternehmen, der Wirtschafts-
prifung Erudite und dem Buchhaltungsservice
Erudite, bietet die gleichlautende Firmengruppe ein-
heimischen und ausldndischen Unternehmen ein
komplexes Portfolio an Dienstleistungen und ver-
spricht dabei eine passgenaue und optimale Losung
fur jeden Auftraggeber.

k

Name: Iwan Timschin

Unternehmen: Erudite, Minsk, Belarus
Branche: juristische Dienstleistungen
Funktion: Geschéftsfiihrer

»,Das BMWi-Managerfortbildungsprogramm ermaog-
lichte mir die Erweiterung meiner Kompetenzen.
Eine besondere Bedeutung spielte dabei das erlernte
Fachwissen in Unternehmensmanagement®, resii-
miert der erfolgreiche Programmabsolvent die Ver-
anderungen in seiner Karriere und die positiven Er-
gebnisse des Trainings. ,,Einen starken Einfluss auf
meine Entwicklung leistete auch die Kommunikation
mit den anderen Teilnehmern des Programims. Viele
neue Informationen tiber verschiedene Themen der
Businesswelt und Alltagspraxis von Unternehmen
waren mir eine grof3e Hilfe beim Aufbau der eigenen
Firma.”

Timschin arbeitet heute an der Weiterentwicklung
seiner Gesellschaft und sieht optimistisch in die Zu-
kunft. ,Unsere Dienstleistungen sind nicht nur von
bereits existierenden Organisationen und Unterneh-
mern gefragt, sondern auch von Geschéftsleuten,
die ein Unternehmen in Belarus griinden wollen.
Wir unterstiitzen Geschéftsleute, ihre Unternehmen
zu grunden, zu entwickeln und - falls notig — auch
zu schiitzen.”

Fortbildung in Deutschland: 06. November - 05. Dezember 2007
Fortbildungszentrum: ARGE Konsortium Neue Bundeslander, Dresden
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YenemHast 1eITeJIbHOCTh 0J1arogaps HOBbIM

MeTOoAaM yIpaBJIeHUsA

Jlo craxxupoBku B I'epmannn ocensto 2007 roga Mean
THUMIINH PYKOBOJIUIT FOPUIUUECKUM OTIEIOM Oeopyc-
CKOr'0 UMIOPTEPA CTPOUTEIBHON U CEJIbCKOXO03SHCTBEH-
HOW TEXHUKH. ,,CTa)KUPOBKA IOMOTIJIa MHE EPECTPOUTD
paboTy ¥ MPHUOOPECTH YBEPEHHOCTh B peaIM3aIliii HOBBIX
MIPOEKTOB®, — JETUTCS BIEUATICHUAMHU MOJIO/I0M FOPUCT.

IMocTeneHHO mapauIeIbHO ¢ PaboTOl B KauecTBe IOPHCTa
B TOPTrOBON KOMITAHUK U, Oy/lyuH BHEMITATHBIM COTPY/I-
HUKOM emié 0IHOW topuarueckor ¢pupmel, MBan nosmo-
1IeJ1 K MOMEHTY OpraHu3allii COOCTBEHHOTo OM3Heca —
IOPUIMYECKOTO0 HeHTpa Ipyoum. Bmecte ¢ nBymMs
MapTHEPAMH, ayIUTOPCKON U OyXTanTepcKoil KOMITaHHs-
MH, BXOASIINME B Tpymmy Opyoum, ViBan TuMmuH npen-
JlaraeT OeIOpyCCKUM M HHOCTPAHHBIM (PUpMaM KOM-
TUIEKCHBIH MOAXO0J] K PEIIEHHIO 3a/1a4, HHIUBUIYaIbHO
MPOAYMaHHOE PEIIeHHe A KaKA0To KIHEeHTa.

,.IIporpamma ®enepaabHOr0 MUHUCTEPCTBA SKOHOMUKU H
TEXHOJIOTHH Jaj1a BO3MOXKHOCTb PACLUIMPUTh MOU KOMIIE-
TeHIuu. OCcoOYIO POJIb CHITPAIM MOJyYECHHBIC 3HAHUS B
00JaCTH YHPABICHHS NIPEIPUATHEM ’, — TOBOPHUT yCIIEIII-
HBIH BBITYCKHUK IPOrpaMMbl 00 H3MEHEHUSIX B CBOEH
Kapbepe U 0 MO3UTUBHBIX Pe3yNbTaTaX CTAKHPOBKH.
,,CHIbHOE BIIMSHUE HAa MOE Pa3BHUTHE 0Ka3ajlo, B TOM UHC-
Jie, ¥ IocIemyomee OOIIeHHe ¢ y9aCTHHKAMHU IIPOrpaM-
MBI HoBast mH(opMarms, kacaromiascs Mupa On3Heca 1
MOBCEIHEBHOI MPAKTUKH YIPABICHHS NIPEAIPHATHEM,
MOCITY>KHJIa XOPOIIHM MOJCHOPHEM JUIsl OpraHu3aluK
CcOOCTBEHHOrO Jena‘.

B nacrosmmii MmomenT MBaH 3aHMMaeTcs pa3BUTHEM KOM-
MAHWY ¥ C YBEPEHHOCTBIO CMOTPHUT B Oyayiuee. ,,Hamru
YCIIyTH TIOJIB3YIOTCS CIIPOCOM HE TOJIBKO Y CYIIECTBYIO-
LIMX OpraHKU3alMi U MPEANPUSTUI, HO U Y IPEANPUHU-
Maresneil, 3aMHTepecOBaHHbIX B CO3IaHUU CBOET0 Ou3Heca
Ha Tepputopun PecniyOnuku benapyck. Mbl roToBBI
MIOMOTaTh MPEANPUHUMATEISIM CO3/1aBaTh, pa3BUBATh, a

IpH HeoOXOAMMOCTH ¥ 3all[MIIaTh CBOH OM3HeC™.
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China

Sonnige Zukunft fiir deutsch-chinesische

Solarkooperation

Jiangsu Sunrain verkauft seine Solaranlagen seit vielen
Jahren erfolgreich auf dem deutschen Markt. Das
chinesische Unternehmen aus der Provinz Jiangsu ist
inzwischen zum wichtigsten auslandischen Lieferan-
ten von Solarenergieprodukten in Deutschland auf-
gestiegen. Qingtai Jiao, einer der Top-Manager die-
ses Unternehmens, hétte daher nicht gedacht, dass
seine Teilnahme am Managerfortbildungsprogramm
des BMWi einen derart starken Einfluss auf die
gesamte Firmenstrategie haben wiirde. Denn bisher
war Jiangsu Sunrain auf dem deutschen Solarener-
giemarkt ausschlieBlich als Zulieferer aufgetreten.

Durch sein Training und die zahlreichen Unterneh-
mensbesuche lernte Jiao jedoch neue Produkte und
potenzielle Geschéftspartner kennen, zu denen er
Kontakte kniipfte. Mehrere Vertragsabschliisse
waren die Folge. Binnen eines Jahres nach seiner
Ruckkehr kaufte die Firma in Deutschland eine
hochmoderne Solarenergie-Testanlage, Ultraschall-
schweifBer sowie flache Sonnenkollektoren. Weitere
Einkdufe sind geplant.

Jiao bewertet seinen einmonatigen Aufenthalt in
Deutschland daher duBerst positiv: ,,Durch das Prak-
tikum habe ich gelernt, wie Deutschlands Technolo-
gie unserem Geschéft helfen kann.“ So brachte bei-
spielsweise der Einsatz einer ,,Mobile Solar Test

Name: Qingtai Jiao
Unternehmen: Jiangsu Sunrain Renewable Energy Group, Jiangsu, China
Branche: Energiewirtschaft
Funktion: Stellvertretender Chefingenieur und Leiter der AuBenhandelsabteilung
Fortbildung in Deutschland: 04. Juli - 01. August 2009

Fortbildungszentrum: Baden-Wiirttemberg International, Stuttgart

Factory® von einem Stuttgarter Institut im Oktober
2009 laut Jiao groBen Erfolg. Diese Testanlage kann
die meisten Umwelt- und Wetterbedingungen simu-
lieren und dabei die Solarenergiesysteme testen.
Jiangsu Sunrain ist der erste chinesische Hersteller,
der eine solch hochmoderne Testanlage einsetzt.
Damit ist die Firma in der Solarbranche in China fih-
rend - was sich auch an wichtigen Unternehmens-
kennziffern ablesen lésst. So hat sich der Umsatz in
den ersten acht Monaten des Jahres 2010 im Ver-
gleich zum Vorjahr mehr als verdoppelt. Die Zahl
der Mitarbeiter stieg seit August 2009 von 4.000 auf
7.500. Inzwischen ist Jiangsu Sunrain auch der welt-
weit grofite Hersteller und Exporteur von Solarener-
gieprodukten.

Allerdings ist das nur der erste Schritt zur Neuaus-
richtung der Geschéftsstrategie. In ndchster Zeit
wird Jiangsu Sunrain eine Niederlassung in Deutsch-
land aufbauen. Schon lange hatte es die Idee zur
Griindung einer solchen Niederlassung gegeben,
aber die Umsetzung schien schwierig zu sein. Durch
Gesprache mit deutschen Unternehmern und Exper-
ten erfuhr Jiao jedoch, dass es viel einfacher ist, in
Deutschland zu investieren, als er dachte. Daher schlug
er seinem Unternehmen kurz nach der Riickkehr
vor, den Plan zur Griindung einer Niederlassung zur
besseren Vermarktung seiner Produkte in Deutsch-
land in die Tat umzusetzen - ein weiterer Schritt zu
einer deutsch-chinesischen Solarkooperation.
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CoJyiHeYHbIe MePCNeKTUBbI
HEMEIKO-KUTAUCKOM IeJIM0OOHEPreTUKHU

Vike MHOTHE TOJIbI KOMIaHus Jiangsu Sunrain yCrenHo
[IPOAET CBOU COJIHEYHO-IHEPreTHYECKHE CUCTEMBbI Ha
HEMELKOM pbIHKe. Cero/iHs KUTalcKas KOMIaHHUs U3 Mpo-
BuHIMY L[3HCY — KpynHEUIINIT THOCTPAaHHBIM MOCTaB-
LMK 000PY/IOBaHUS JJIsl COJIHEYHOM SHEPreTHKH B ['ep-
mannto. U mosromy HunTait L350, oqua u3
TOI-MEHEKEPOB TPEIIPHUSTHSI, HE MOI03PEBall, YTO €ro
y4acTHe B IpOrpaMMe MOJrOTOBKH YIPaBICHYSCKUX
kajpoB DeepaabHOr0O MUHUCTEPCTBA IKOHOMHUKH U TEX-
HOJIOTMH OKa)KeT TaKOe CHJIbHOE BJIMSHUE Ha OOIIYIO
crpareruro Gupmsl. [lo cux nop Jiangsu Sunrain paboran
Ha HEMELKOM PBIHKE COJTHEYHON PHEPreTHKH UCKIIOUH-
TENBHO B KAYeCTBE MOCTABIIUKA.

bnaronapst mporpaMme ¥ MoCceUIEHUsIM MHOTOYUCIEHHBIX
npeanpusaTui 13510 no3HakoMuiICs ¢ HOBOM NpoayKuuei
U NOTEHLUAIBbHBIMU JICJIOBBIMH NTAPTHEPAMHU, C KOTOPBIMH
OH 3aBsI3aJ1 KOHTAKThl. 32 KOHTAKTaMH [IOCJIEI0BAIN KOH-
TpakThl. B TeueHue nepBoro rofa mocie CTaKUpOBKU
kuTaiickast ¢pupma npruobpena B ['epmanun cymepcospe-
MEHHYIO UCIIBITATENILHYIO CUCTEMY, 000PY10BaHHE AT
YJIBTPa3ByKOBOI CBApKH U IJIOCKUE COJIHEUHBIE KOJUIEK-
Topsl. [lmaHupyroTCs U Jpyrue 3aKassl.

CBoe ogHOMecsiuHOE npeObiBanue B ['epmannu 113510 ore-
HUBAeT KpaiHe MOJ0XKUTENIBHO: ,,biarogaps craxupoBke
sI IOHSUI PeallbHyI0 M0Jb3Y, KOTOPYIO MOXKET IPUHECTH

HeMelKas TEXHOJIOrUs A Hamel ¢pupmbl. B uactHO-

ctH, B okTs10pe 2009 rojia OTIIMYHBIC PE3yJIbTaThl MOKa3a-
Jla ucTbITaTelbHas cucrema ,,Mobile Solar Test Factory®,
paspaboTaHHast HAyYHO-HCCIIEI0BATEIbCKUM HHCTUTYTOM

WUwms, cbamunusa: [unraii 1350

u3 lItyTrapra. 910 ycTaHOBKa MMO3BOJIET TECTHPOBATH
TeJIHOHEPTeTHIECKOe 000PYAOBAHUE B CAMBIX pa3iiny-
HBIX MIOTOTHO-KITMMAaTHIECKUX YCIOBHUSX, KOTOPBIE OHA
Mojenupyer. Jiangsu Sunrain - nepBblil kuTalickuii mpo-
U3BOJUTENb, UCIIOJb3YIOIUH CTOJIb COBPEMEHHYIO BBICO-
KOTEXHOJIOTHYHYIO UCIIBITATEIBHYIO CUCTEMY. DTO YKpe-
IUISICT JIMAMPYIOLIME TO3UIUKN PUPMBI B 00J1aCTH
COJIHeUHOM 3HepreTuku B Kurae n ckaspiBaeTcst Ha KIIto-
4eBbIX (PMHAHCOBBIX MOKA3aTeNIIX KOMIaHuu. Tak, 000-
poT 3a nepBbie BoceMb MecsteB 2010 roga yBemuamiics
10 CPABHEHHMIO C PEIBLIYIIIM T0JI0M OoJiee 4eM B JBa
pasa. Uucno cotpynHukos ¢ aBrycra 2009 roga Bo3pocio
¢ 4000 o 7500. Ceronus Jiangsu Sunrain — 3T0 Kpy1-
HEUIINI U3TOTOBUTEND U DKCIIOPTEP TeIHOIHEepreTnye-
CKOW TIPOIYKIIMU BO BCEM MHpE.

Ho 3T0 numib nepBblil mar K rio0aabHbIM CTpaTerHye-
CKUM TipeoOpazoBaHusiM Gupmsl. Jiangsu Sunrain B Onu-
xKaiflee BpeMsl TOTOBUTCS K OTKpBITHIO (hunaina B 'ep-
MaHHH. MBICITb O CO3/IaHMH COOCTBEHHOTO (hrinana
BO3HMKJIA JaBHO, O/IHAKO 3Ta Hes Ka3aJoCh TPYAHOOCY-
niecTBUMOil. B Oecenax ¢ HEeMEIKMMHE MpeANprHIMATe-
JSIMA ¥ crienanicTaMu (350 y3Hai, 94To HHBECTHPOBATH
B ['epMaHu¥ 3HAYNTEIBHO JIerde, YeM eMy MpeICTaBIIs-
J10ch. 1 T09TOMY BCKOpE IIOCIIE CBOECTO BO3BPAIICHHUS OH
IPE/JIOKIII BOIUTOTHTH B )KU3HB IUIAH CO3JaHus (uinaia
Juist 6onee 3 dekTuBHOrO cOBITA MpoayKIMK B ['epma-
HUH, YTO O3HA4aeT emié OJWH IIar Ha MyTH AajbHeuIe-
IO pacUIMPeHHs HEMEIKO-KHTalCKOTO COTPYAHIMYECTBA B
00JIaCTH COTHEYHOM YHEPTeTHKH.

MpeanpusaTue: Jiangsu Sunrain Renewable Energy Group, [3sHcy, Kurtait

OTpachb: 3JeKTPOIHEPIETHKA

nOﬂ)KHOCTb Ha npeanpuaTUn: 3aMECTUTENb INIaBHOIO MHXKEHEpa, HavyaJlbHUK OTAea BHEITHEH TOPTOBJIA

CtaxupoBka B lepmaHum: 4 uronst — 1 aBrycra 2009 r.

OGpas3oBaTesibHbIi LeHTP: Baden-Wiirttemberg International, IlITyTrapt
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»lraining for Partnership“ fithrt zu nachhal-
tigen Kontakten in der Reinigungsbranche

Charakteristisch fiir moderne Stddte im aufstreben-
den Asien sind Hochhé&user. Dies hat in China ein
neues und schnell wachsendes Geschéftsfeld ent-
stehen lassen: das Facility Management, also die
Bewirtschaftung und Erhaltung derartiger Gebdude.
Einer der ersten Anbieter dieses Services war Zhenyu
Wangs Unternehmen Beijing Sincere Building Services
in Peking.

Als Wang versuchte, sein Serviceangebot durch eine
Verbesserung der technischen Standards aufzuwer-
ten, bekam er die Chance, am BMWi-Managerfort-
bildungsprogramm teilzunehmen. Durch den vier-
wochigen Aufenthalt in Deutschland im Sommer
2009 sah Wang sein Vertrauen in deutsche Techno-
logie und Produkte bestéitigt. Wahrend des Pro-
gramms besuchte Wang u. a. Firmen in Winnenden
und Dresden. AuBBerdem traf er in Dresden mehrere
Fachleute aus seiner Branche. Er war beeindruckt
von den fortschrittlichen deutschen Anlagen und
Produkten sowie dem modernen Unternehmensma-
nagement. So bekam Wang eine Vorstellung davon,
wie sich sein Unternehmen oder sogar die gesamte
Branche in China in Zukunft entwickeln kénnte.

Name: Zhenyu Wang

Kurz nach dem Abschluss des vierwdchigen Trai-
nings kam Wang wieder nach Deutschland, um eine
internationale Fachmesse in Berlin zu besuchen. Auf
seine Einladung hin nahmen Vertreter der Gebdude-
reinigerinnung Dresden an der Grindungsveran-
staltung des Nationalen Hohenreinigerverbandes
Chinas in Dezember 2009 in Peking teil. Dort berich-
teten die deutschen Experten den Geschéftsfiihrern
der chinesischen Reinigungsbetriebe tiber Innova-
tionen in der deutschen Reinigungsbranche. Dieses
Treffen stie3 bei den chinesischen Fachleuten auf
groBes Interesse und weckte den Wunsch, mit deut-
schen Firmen Partnerschaften aufzubauen und sich
in Deutschland weiterzubilden.

Unternehmen: Beijing Sincere Building Services Co., Peking, China

Branche: Gebdudereinigung
Funktion: Geschaftsfuhrer
Fortbildung in Deutschland: 04. Juli - 01. August 2009

Fortbildungszentrum: Baden-Wiirttemberg International, Stuttgart
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» 1raining for Partnership* — myTh K NIPOYHBIM
KOHTAKTaM B OTPac/JId KJIHHUHTA

MHOT03TaXXHBIE 3TaHHS — TUIINYHAS IPUMETa COBPEMEH-
HOT'0 ropojia B TMHAMHYHO Pa3BHBAIOIINXCS PErHOHAX
A3sun. BBICOTHOE CTPOUTENIBCTBO JajI0 TOITYOK U CIle
OJJHOMY HOBOMY HAaITPaBJICHHIO JAesTeabHOCTH B Kurae:
facility management*, T.e. ynpaBlIeHHIO 3IaHUSIMU U
COOPYKEHIAMH A1 3P (HEKTHBHOM SKCILTyaTaIlM! U TIO]-
JieprKaHHsT TEXHIYECKOTO COCTOSTHUS 00bekToB. Komma-
uust WixoHbto Sincere Building Services 0THOM U3 TIEpBBIX
cTana npejularath Takue yciuyru B Ilekure.

Crapasich 0OHOBUTbH CIIEKTP YCIYT 32 CUET YJIyUIICHHs
TEXHUYECKUX CTaHIapToB, BaH moxy4ni BO3MOKHOCTH
MIPUHATH y4acTHe B porpamme PenepansbHOro MUHH-
CTepCTBAa SKOHOMHKH M TeXHOJOTui. UeTkipe Henenu B
I'epmannu netom 2009 roga ykpenuim ero Bepy B HeMell-
KM€ TEeXHOJIOTHHU. B uunciie npeanpusaTuii, KOTopele noce-
T Ban, Obutn komnanuu u3 BunHennena u Jpesnena. B
Jlpe3neHe xe COCTOSUTUCH U BCTPEYHU € Pa3THUHBIMH IKC-
TepTamMu 1o BonpocaMm KiauHuHra. CHiIbHOE BIeYaTiIeHHe
Ha KUTAaWCKOT0 CIEIMAINCTa MPOU3BEIN HEMELIKHE TeX-
HOJIOTUH U 000pYyI0BaHHE HAPSIAY C COBPEMEHHBIMH
METOJIaMU YIIpaBIICHUs IpeAnpusiTieM. Ban momy4ns
MPEJCTABJICHUE O TOM, B KAKOM HAIPaBJICHUH MOXKET pa3-

BUBATbHCA €r0 KOMIIAaHUA U J1aXK€ BCs OTPacCjb B Kurae.

CIyCcTst HEKOTOPOE BPEMsI 110 3aBEPIICHUU TPOTPAMMBI
Ban eme pa3 npuexan B I'epMaHuI0 Ha MEKAYHAPOIHYIO
creLnuaau3upoOBaHHy0 BbicTaBKy B bepiune. Ilo ero npu-
TJIAIICHUIO TIPEJICTABUTENN MPOPECCHOHATBHON KITMHUH-
roBoi accouuanyy u3 JlpeszaeHa NpuHsIIM yyacTie B
yupenuTenbHoil koHpepeHmnn Kuraiickoro HaloHas b-
HOTO OOBETMHEHHMS CTICIMAINCTOB M0 KJIMHUHTY BBICOT-
HBIX 31aHui B 1exkadbpe 2009 roaa B [lexune. Ha xoupe-
PCHIIMU HEMEIKUE 3KCIIEPThI paccKazaid MeHeKepaM
KMTAHCKHUX NPEANPUATHI O HOBEHIINX JOCTHKEHUSAX
KIMHUHTOBOH oTpaciu ['epmanun. OHU BbI3BAH 00JIb-
LI0M HHTEPEC CO CTOPOHBI KUTAHCKUX CHELUATUCTOB U
poOYAMIN B HUX XKeJTaHHe K COTPYIHUYECTBY € HEMell-
KAMH KOMITAaHUSIMH U TIOBBIIICHUIO KBaaudukanuu B ['ep-
MaHHH.
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Lernort Unternehmen: Erwerb interkultureller
Managementkompetenzen als Zielstellung

Das BMWi-Managerfortbildungsprogramm im Som-
mer 2009 war fir Chuntao Xu und ihre Firma, den
Nahrungsmittelkonzern Yitong, ein wichtiges Ereignis.

Durch das Training in Deutschland erhielt Xu
sowohl Kontakte mit potenziellen deutschen
Geschéftspartnern als auch hilfreiche interkulturelle
Einsichten, die ihr Klarheit dariiber brachten, war-
um die Versuche ihrer Firma, Geschéftsbeziehungen
mit westlichen Firmen aufzubauen, bisher nicht
erfolgreich waren.

Nach ihrer Riickkehr vom Managerfortbildungspro-
gramm wurde Xu von ihrer Firma befordert. Sie stieg
von ihrer bisherigen Position als Einkaufs- und Ver-
kaufsleiterin zur Geschéftsfiihrerin auf. Ihr derzei-
tiges Ziel ist es, Kooperationen mit auslandischen
Firmen - moglicherweise deutschen - zu erreichen.
Innerhalb nur eines Jahres entwickelte Xu enge
Geschéftsbeziehungen mit einem deutschen Her-
steller von natiirlichen Zutaten fiir die Lebensmittel-
und Getrédnkeindustrie. Xu hatte die Heidelberger

Name: Chuntao Xu
Unternehmen: Xuzhou Yitong Food Industry, Xuzhou, China
Branche: Nahrungsmittelindustrie

Funktion: Geschaftsfiihrerin

Fortbildung in Deutschland: 04. Juli - 01. August 2009
Fortbildungszentrum: Baden-Wiirttemberg International, Stuttgart

Niederlassung der Firma schon wahrend ihres
Praktikums in Deutschland besucht. Aufgrund ihres
neuen Wissens tiber die europdischen Geschéaftsge-
wohnheiten und Denkweisen kann Xu problemlos
mit dem deutschen Partner kommunizieren. Yitong
kauft jetzt von der Firma Aromen fiir Milchprodukte.
Im kommenden Jahr wird das Geschéft um den Kauf
von Aromen fiir Getrdnke und fiir Speiseeis erweitert.

Ein anderes Unternehmen aus der Branche, das Xu
ebenfalls wahrend des Programms in Hamburg
besuchte, hat ein Versuchslabor in China gebaut.
Wegen des bereits vorhandenen Kontakts hat Xu’s
Firma gute Chancen, als Geschéftspartner ausge-
wahlt zu werden.

Durch ihre Teilnahme an einer internationalen Han-
delsmesse in Frankfurt bekam Xu noch mehr neue
Geschéftskontakte mit auslandischen Unternehmen.
Dabei fiihlt Xu sich ,,besonders selbstsicher, wenn es
sich um deutsche Firmen handelt“, denn deren Men-
talitat ist ihr nicht mehr fremd.
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IpeanpusiTie — UCTOYHUK 3HAHUMN:
MEXKKYJIbTYPHAS! KOMMYHUKAIMA U

MECHECIKMCHT

IIporpamma denepabHOr0 MUHUCTEPCTBA SKOHOMUKU U
TexHosorui serom 2009 roaa crana KpyrnHbIM COOBITHEM
B xwu3HU UyHbTao Croii 1 ee GUpMbI — KOHIIEPHA MHUIIe-
BOI IPOMBIIIIEHHOCTH Yitong.

Bnaronapst tpenunry B ['epmanuu Croil ycTaHOBHIIa KOH-
TaKThbl C MOTEHLMAILHBIMU HEMELKUMU NTapTHEPAMU U
npruoOpena LEeHHBIH ONBIT MEKKYJIbTYPHOH KOMMYHHKA-
1IWH, KOTOPBII TOMOT €1 OTBETHTH Ha BOIMPOC, TOYEMY
TIEpBBIE TTOTBITKH €€ (PUPMBI HAJIAIUTh CBSI3H C 3aIlaIHbI-
MH KOMITAaHUSIMU JI0 CUX IO HE NMPUBOJIWIH K YCIIEXY.

ITo Bo3Bpamenun Ha poauny Croil, 3aHUMaBIIas 10 3TOTO
JIOJDKHOCTh PYKOBOJMTENIS OT/EIa CHAOKEHUS U TIPOJIAK,
craJia IMPeKTOpOM KOMIIaHuH. B HacTosIiee Bpems ee
LeJIb — HAJIAaJUTh COTPYAHUYECTBO C IPEANPUATHAMU
n3-3a pyOexka, a 0 BO3MOYKHOCTH, U C HEMEIIKIMHU KOM-
naHusiMu. Beero mums 3a rox Cioif ycTaHOBHIIA TECHBIE
OTHOILEHHS C OJTHUM U3 HEMELKHX TPOU3BOAUTENCH
HaTYypaJbHBIX UHTPEIUCHTOB Il MPOU3BOACTBA MPOTYK-
TOB MUTAHUS U HAMUTKOB. Duinan KoMnaHuu B Xaiaensb-

6epre Croii oceTHIa elie BO BpeMsl CTaXHUPOBKH B ['ep-
MaHuu. HoBble 3HaHUS eBpONEHCKOM 1€710BOI KyJIbTYphl
u oOuienust mo3sonuiu Croi 0e3 Tpyaa HaiTH o0Init
SI3BIK ¢ HeMelKUM TapTHepoM. Ceroas Yitong 3akymnaer
B 'epMaHny apoMaTHYECKUE BEIIECTBA JUIST MOJIOYHBIX
POIYKTOB. B cienyromem roay mporpamMma 3aKynok
MIOTIOJTHUTCST apOMAaTHUECKUMH BEIIECTBAMH ISl TPOH3-
BOJICTBA HAMTUTKOB U MOPOYKEHOTO.

Jpyrast komnanusi, kotopyto CIoii oceTuia Bo BpeMst
CTaXKMPOBKH B ['aMOypre, MpeCTaBIsIeT Ty e OTPacib.
OHa moCTpomIa SKCIEePHMEHTATBHYIO Ta00paTOPHIO B
Kwurae. braromaps nMeronmMcs KOHTaKTaM y (GHPMEI
Cr0if XOpoIIIie MaHCHl Ha TO, YTOOBI CTATh JCJIOBBIM Hap-
THEPOM HEMEIKOTO NPEAIPHATHSL.

Ha mexxnynapoaHoit BeicTaBke Bo @pankdypre Croi
YCTaHOBHIIA eIiie OOMbIIe HOBBIX KOHTAKTOB C ITOTCHIIH-
AIBHBIMH 3apyOeXHBIMH MapTHepamu. CIoif 4yBCTByeT
ce0st ,,0cO0EHHO YBEPEHHO MPH OOIEHUH C TIPE/ICTaBUTe-

Cx13

JISIMU HEMCLKUX KOMIIAaHUHW ~, BEAb HCMGIIKI/Iﬁ MCHTAJIUTET

eif Terepp He 9y
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Deutsch-chinesische Zusammenarbeit
bei der Trinkwasserversorgung fithrt zu
Gemeinschaftsunternehmen

Dr. Congzhang Zhou ist Geschéftsfiihrer der Firma
Beijing ASTK Technologie und Entwicklung. Das chine-
sische Unternehmen hat sich auf die Wasseraufbe-
reitung spezialisiert und ist mit seinen Produkten
bereits seit vielen Jahren erfolgreich auf dem
chinesischen Markt aktiv.

Mit der Teilnahme am BMWi-Managerfortbildungs-
programm verfolgte Zhou das Ziel, die Geschéfts-
kultur in Deutschland kennen zu lernen: ,,Fir mich
waren die deutschen Erfahrungen in der Qualitéts-
kontrolle und das Management-Know-how von
besonderer Bedeutung.*

Ebenso wichtig war Zhou, erstmalig in direkten Kon-
takt mit deutschen Unternehmen zu treten. Der
chinesische Ingenieur traf bei seinem Deutschland-
aufenthalt die Geschéftsfiithrung eines Hightech-
Unternehmens fiir Wasseraufbereitung. Der deut-
sche Mittelstandler hat ein spezielles UV-Verfahren
zur Entkeimung von Wasser entwickelt. Beide Seiten
zeigten sich rasch an einer Zusammenarbeit interes-
siert und schlossen schlieBlich eine Kooperationsver-
einbarung. Sie vereinbarten, dass Zhou eine exklusive
Vertriebsagentur fur die Technologie in China auf-
baut.

Name: Dr. Congzhang Zhou

Zu diesem Zweck griindete Zhou die Jiangmen Purion
Water Treatment Technology Center Co. Das Gemein-
schaftsunternehmen soll spezielle Umweltprodukte
anbieten, die - aufbauend auf dem Geschéftsprofil
von ASTK - auf den chinesischen Bedarf und Markt
abgestimmt werden. Der chinesische Unternehmer
freut sich auf die neue Aufgabe: ,Die Reinigung von
Schmutzwasser und die Entwicklung neuer Techno-
logien speziell fir diesen Bereich ist eine riesige Her-
ausforderung, aber auch eine grof3e Chance fiir den
Umweltschutz in China.” Bereits begonnen hat er
mit dem Bau eines Prototyps fiir einen mobilen Was-
sercontainer, der in Notfallgebieten zum Einsatz
kommen soll, in denen eine regulére Trinkwasser-
versorgung nicht mehr moglich ist. Der chinesische
Markt soll kiinftig beliefert werden.

Fir Zhou ist das Managerfortbildungsprogramm
daher ein echter Tiiréffner: ,Dank des Programms ist
es mir gelungen, geeignete Partner zu identifizieren,
um diese fiir China so wichtigen Fortschritte im
Bereich des Umweltschutzes in die Wege zu leiten.
Die so entstandene deutsch-chinesische Kooperation
wird die Moglichkeiten einer nachhaltigen Umwelt-
schutzpolitik in China qualitativ voranbringen und
starken.”

Unternehmen: Beijing ASTK Technologie und Entwicklung, Peking, China

Branche: Wasserwirtschaft
Funktion: Geschéaftsfiihrer

Fortbildung in Deutschland: 18. November - 17. Dezember 2008

Fortbildungszentrum: Carl Duisberg Gesellschaft, K6In
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HeMenKO-KHTAUCKUMA NPOEKT M0 CHAOKEHHU IO
NUThHeBOW BOAOM yBeHuaJics co3aanuem CII

Hyswkan Yskoy — reHepaabHbIA JUPEKTOP KOMIAHUU
Beijing ASTK Technologie und Entwicklung. Y>xe MmHOTHE
TOJbl 3TO MPEANPUATHE, CIELUATHUCT 110 BOJOIOATOTOBKE,
YCIIELIHO PEATN3YET CBOKO MPOIYKLHUIO HA KUTAlICKOM
PBIHKE.

T'oToBsick k yuactuto B nporpamme denepaaibHOr0 MUHH-
CTEpPCTBA YKOHOMUKHU U TexXHOJOTui, Ukoy craBui cede
1eNb TTO3HAKOMHUTBCS ¢ OM3HEC-KyIbTypoii B ['epmanuu:
,,Oco00e 3HaYCHUE JIsi MCHSI UMEIT TIPU 3TOM HEMELKHUI
OIIBIT B 00JIACTH YIIPABJICHNSI KAUECTBOM M HOY-Xay MO
MEHEKMEHTY .

He menee BaxxHOI 3afadeil ObLI U HEIIOCPEACTBEHHBbIH
KOHTAKT ¢ HeMeluKkuMu koMnanusmMu. C stum Wxoy cron-
KHYyJICs BIepBble. Bo Bpems peObiBanus B I'epmanun
KUTAaHCKUN WHKEHEP BCTPETUIICS C PyKOBOJCTBOM IPEJ-
TPHUATHSA, pa3pab0TaBIIEr0 BEICOKOTEXHONOTHYHBINA TPO-
Iecc ympTpadpruoneToBoi OaKTePUIIUIHON OUUCTKH BOIBL.
Ora KOMIIaHUA CpeJHero Ou3Heca paboTaeT B TOH ke
orpaciy, 4o u Wxoy. O00I0AHBIN UHTEPEC K COTPYAHU-
YECTBY MPOSIBUIICA CPa3y, CTOPOHBI 3aKJIHOUMIN COTJIAIIe-
HHE O COBMECTHOM padoTe. UKoy MOTyUnIT 3KCKIIO3UB-
HBIE NIPaBa Ha NPOJBMKEHUE TEXHOJIOTMU U3 ['epManuu B
Kurae.

Uma, damunus: lynwkan Yxoy

C 2T0i1 11eNbI0 OH CO3/1aJ] TEXHOJIOTUIECKUH IEHTP TI0
BoI000paboTke Jiangmen Purion Water Treatment
Technology Center. CoBMECTHOE HEMELIKO-KUTalCKoe
npeanpusTie OyAeT npeanaraTh CrelHaibHy 3KOJIOTH-
YECKYIO TEXHUKY, COOTBETCTBYIOLIYIO IPOPUII0 KOMIIa-
Hun ASTK ¥ anantupoBaHHYIO ¢ yU4€TOM MOTpeOHOCTEH
KHTalcKoro peiHka. HoBble 3amaun paayioT KUTalHCKOTO
npeanpuHuMaTens: ,,OurcTKa 3arpsA3HeHHOM BObI U pa3-
paboTKa HOBBIX TEXHOJIOTUH B 00JIACTH BO/IOIIOATOTOBKH
— CEpbE3HOE UCIIBITaHUE, OTKPBIBAIOILEE, C APYTOi CTOPO-
HBI, U OTPOMHBIE BO3MOKHOCTH JJIsI OXpaHbl OKPYyXKaro-
el cpennsl B Kurae®. IlepBbIM 11arom crano co3ianue
IIPOTOTHUIA MOOWIEHOTO KOHTEHHEpa JUIsl BOJbI, KOTOPBIH
MIPUMEHSETCS B paloHaX KaTtacTpod, r7ie HapyLIIeHO pery-
JISIpHOE CHAOXKEeHUE MUTHLEBOM BOI0M.B Omrkaiiiiee Bpe-
Ms1 COCTOUTCS ITPEMbEPa HOBOM CHCTEMbI Ha KUTaliCKOM
PBIHKE.

s Yxoy nporpaMmMa MoAroTOBKH yIPaBICHUECKUX
KaJpoB cTaja KI4YOM K yCIexy: ,,biarogaps nporpamme
s HaIlleJl Hy KHBIX ITapTHEPOB JUIS TOTO, YTOOBI Ha4YaTh
pas3BUBATh MPOTrPECCUBHbIE IKOJIOTUUECKUE TEXHOJIOTHH B
Kutae. Pe3ynbraT — HeMeLKO-KUTallCKOe COTpyIHUYE-
CTBO, OTKPBIBAIOIIIEE MACCY BO3ZMOKHOCTEN 1JIsl TIPOJIBU-
JKEHUS U YKPEIJIEHNsI yCTOMYMBOM DKOJIOTMYECKON MOJIH-

THUKH B Hallel cTpane™.

MpeanpusaTue: Beijing ASTK Technologie und Entwicklung, ITexun, Kutait

OTpacnb: BOI0X03SHCTBO
JomKHOCTb Ha NPEeANPUATUN: TeHEPATBHEIN TUPEKTOP

Craxuposka B N'epmaHun: 18 wosiopst — 17 nexabpst 2008 r.
O6pas3oBaTtenbHbIi LieHTp: Llentpsr Kapia [yiicoepra, Kénpu
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Solarenergie fiir Indien setzt sich durch

Gautam Gosch hatte zwei Hauptgriinde, sich fir das
Managerfortbildungsprogramm des BMWi zu
bewerben: ,Ich wollte die neuesten Management-
methoden lernen, und ich wollte das in Deutschland
tun, da dies eines der fihrenden Lander in der Bran-
che erneuerbare Energien ist.“ Gosch ist Geschéafts-
fuhrer von Klystron Electronics, einem bedeutenden
Unternehmen bei der Planung und dem Bau von
Elektroanlagen im Osten Indiens. Eine seiner Aufga-
ben ist es daher, neue Entwicklungen in der Branche
auszumachen und deren Potenzial fiir das eigene
Unternehmen abzuschétzen.

In Indien steigt das Interesse an der Nutzung von
Sonnenenergie, insbesondere an Aufdach-Photovol-
taikanlagen. Vor diesem Hintergrund begann Gosch
wédhrend des Managerfortbildungsprogramms,
deutsche Firmen in der Solartechnikbranche zu kon-
taktieren. Erste Gesprache waren erfolgreich, und
Gosch verhandelt derzeit die Zusammenarbeit in
Form eines Joint Ventures mit einem namhaften
deutschen Unternehmen auf diesem Gebiet.

In Zukunft plant die Fihrungskraft eine weitere
Diversifikation im Bereich umweltfreundlicher Ener-
gietechnik: die Herstellung von Komponenten zur
Solarenergieerzeugung und deren Export in benach-
barte Lander wie Bangladesch, Thailand, Sri Lanka u.a.

Name: Gautam Gosch

Unternehmen: Klystron Electronics, Kalkutta, Indien
Branche: Energie

Funktion: Geschaftsfihrer

Dabei kann er die Geschéftskontakte nutzen, die er
wahrend des Managerfortbildungsprogramms
kniipfte - und zwar nicht nur in Deutschland, son-
dern auch unter den iibrigen indischen Teilnehmern.
Als Grindungsmitglied der Indo German Business
Development Association, der Alumni-Organisation
des Programmmns, will Gosch sein Netzwerk ntitzlicher
Kontakte noch weiter ausbauen.

Personlich hat er nach eigener Meinung am meisten
davon profitiert, wie diszipliniert und strukturiert er
jetzt arbeitet. Er setzte auerdem einige Reformen in
seinem Unternehmen durch, speziell durch die
Reorganisation interner Prozesse: ,,Wir sind jetzt
besser aufgestellt und dies hat zu einem héheren
Output und weniger Verschwendung an Zeit und
Geld gefiihrt.“ Das wurde auch von den Kunden
wahrgenommen.

Gosch kann das Managerfortbildungsprogramm
uneingeschrankt weiterempfehlen und halt es fir
besonders geeignet fir kleine und mittlere Unter-
nehmen: ,Es ist eine sehr gute Erfahrung, um tiber
den Tellerrand zu blicken und neue Perspektiven zu
gewinnen. Fiihrungskréfte in kleineren Unterneh-
men haben nicht so oft so eine Chance. Sie sollten
diese nutzen - es wird sie personlich weiterbringen
und ihnen in ihrem weiteren Arbeitsleben helfen.*

Fortbildung in Deutschland: 10. Oktober - 08. November 2009

Bildungszentrum: COGNOS International, Hamburg
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CoanHeunasi sHeprusi B Unauu npoouBaet

T0pory

IlonaBas 3asBKy Ha ydacTue B nporpamme denepanbHOro
MHHHUCTEPCTBA SKOHOMUKH U TexHonorui, ['ayram 'om
PYKOBOACTBOBAJICS ABYMS MOTHBaMH: ,,5] XOTEJ MO3HAKO-
MUTBCS ¢ HOBEHIITMMH METOaMHU YIIPABICHHS U XOTET
M3y4YHUTh UX B ['epMaHum — 0AHOI U3 BEAYIINX CTPaH B
cdepe Bo30OHOBIAEMOIT SHEpreTHKH . ['om — qUpexTop
Klystron Electronics, BIUATEIFHOH KOMIIAHAH IO TIPOCK-
TUPOBAHMIO U CTPOUTEINILCTBY AJIEKTpOCTaHIMK B BocTou-
Hoit Unnnu. OqnHa u3 3amayu [ayram [om kak aupexropa
OBbITh B Kypce HOBBIX TEHACHLUH Pa3BUTHS B OTPACIH U
OLIEHHUTH MX NMOTCHLHUAT JUI KOMIaHUH.

B Mnauu pacTeT HHTEpEC K UCIOJIb30BAaHUIO COJTHEUHOH
9HEPrHH, OCOOECHHO K COJTHEYHBIM KOJIGKTOPaM Ha KpPbI-
max 31aHui. IMEeHHO B 3TOM CBSI3U BO BPEMs CTaXHPOB-
xu ['om1 nHTEpEecoBay, Mpexk/ie BCEro, KOHTAKThI ¢
HEMELKMMHU KOMIIAaHMSAMH, PAa0OTAIOIUMHU B 00JIaCTH COJI-
HEYHOU YHEPreTHKH. YIKe TePBhIe BCTPEUH MPUHECIN
ycrex. B marHoe Bpems ['om BegeT meperoBops! 00
OTKPBITUH COBMECTHOT'O MPEANPHUATHS C OAHOM U3 aBTO-
PUTETHBIX HEMEI[KMX KOMIIAaHHUI B 3TOW 00JIACTH.

B OynyiieM WHAMACKUI NpeIpUHIMATEIb TUNIAHUPYET
JATBHEHIITYIO AUBEPCU(DUKAIIMIO B 00JIACTH YKOJIOTHYHBIX
SHEPreTUYECKUX TEXHOJIOTUi: IPOU3BOACTBO KOMIIOHECH-

TOB IS TEIIMOOHEPTETUICCKUX CUCTEM U UX DKCIIOPT B

cocennue ctpansl — banrmagem, Tannana, [pu-Jlanka n
np. IIpu aTom T'omr cMoskeT onMparbest Ha JIJIOBBIE CBSI-
31, HaJIA)KEHHBIE BO BpeMsI O0y4YEeHUsI HE TOJBKO C
HEMEIKMMHU OU3HECMEHAMH, HO U C WHIUHCKUMHU KOJIIe-
ramu 1o nporpamme. SIBIsisick OJHUM U3 OCHOBaTeIeH
Mupniicko-repMaHcKoi accoOLUALK AETOBOTO Pa3BUTHS,
OpTaHM3aIM{ BBITYCKHUKOB IIPOrpaMMBl, [ om mianupyer
U Jajbllie pa3BUBATh 3Ty CETh M0JIC3HBIX KOHTAKTOB.

ITo ero MHEHHIO, HANOOJIBIIYIO BHITOTY OH H3BJIEK H3
TOTO, YTO HAYYMJICS PAOOTATh JUCIUIIMHUPOBAHHO
cucreMHo. Kpome Toro, oH ocymecTBua psis peopm Ha
CBOEM HPEAPHUATUH, B YaCTHOCTH OJ1arosiapsi peopraHu-
3aI[MM BHYTPEHHNX MPOIIeccoB: ,,CeroHs HaIIH HO3HIIHN
YKPETIINCH, TIPOM3BOUTEIEHOCTh BO3POCITA, MBI MEHb-
1€ TPaTUM BPEMEHU U JEHET BILYCTYI0. DTO HE MOINIU
HE 3aMETHTh U KIIMCHTHI.

I'omr uckpeHHE peKOMEHIYeT MporpaMMy Kak Hanbornee
MOAXOISIIYI0 UMEHHO IS MAbIX U CPEAHHUX MPEIIpHs-
tuil: ,,IIporpaMma — 5T0 04eHb XOpOLIas NpaKTUYECKast
MOATOTOBKA K TOMY, YTOOBI HCIIPOOOBATh UTO-TO HEHM3Be-
JTAaHHOE ¥ OTKPBITh HOBBIC TOPH3OHTHL Takue BO3MOXKHO-
CTH HE YacTO BBINAJAI0T PYKOBOAUTEIISIM MaJIbIX IPeJi-
npuATHil. MU Hy»KHO TOITb30BaThCS - OHM TIOMOTYT U B
JIMYHOM, U B IPO(ECCHOHATEHOM Pa3BUTHH .
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Indien

Deutscher Managementstil fiir indisches

Unternehmen

,Wir sind jetzt besser organisiert, fokussierter und
besser darauf vorbereitet, die Wiinsche unserer Kun-
den zu erfiillen®, sagt Sandeep Mani Tripathi iiber
die Anderungen, die er nach seiner Teilnahme am
BMWi-Managerfortbildungsprogramm in seinem
Unternehmen durchgesetzt hat. Als Griinder und
Geschaftsfuhrer der Premium Group nutzte Tripathi
die Gelegenheit, seine neu erworbenen Kenntnisse
umzusetzen und Neuerungen im Management ein-
zufiihren.

Die Premium Group besteht aus den beiden Firmen
Premium International und PI Forwarding Company
India, die im internationalen Handels- und Logistik-
bereich tétig sind. Vom Managerfortbildungspro-
gramm erwartete sich Tripathi einen Einblick in die
deutsche Geschéaftskultur und damit den Zugang auf
den europdischen und insbesondere deutschen
Markt. Die Premium Group arbeitet jetzt mit deutschen
Spediteuren zusammen, und fiir die Zukunft ist ein
Ausbau der Geschifte geplant.

Das Managerfortbildungsprogramm hat Tripathi
neue Moglichkeiten dafiir aufgezeigt und den deut-
schen Managementstil ndhergebracht: ,Wir haben
viel von deutschen KMUs gelernt und versuchen
nun, dies in unsere Organisation einzubeziehen.*
Insbesondere wurden die internen Abl&ufe besser

~h

N

Name: Sandeep Mani Tripathi

Unternehmen: Premium Group, Neu-Delhi, Indien
Branche: Handel und Logistik

Funktion: Geschaftsfuhrer

strukturiert und die Verantwortlichkeiten gekléart.
AuBerdem werden bei der Problembewadltigung nun
die Belange aller Stakeholder im Unternehmen mit-
einbezogen. Die Zustdndigkeiten sowie der Zeitrah-
men fir die Problemldsung sind festgelegt. Durch die
Einfihrung strikteren Controllings und die Verein-
barung der individuellen Leistung mit den Mitarbei-
tern hat sich auBBerdemn der Verkaufsumsatz um
rund 30 Prozent erhoht.

Zusétzlich zu den internen Verdnderungen der
Unternehmensorganisation hat Tripathi auch die
Produktpalette erweitert und dem Handel mit inter-
nationalen Konsumgtitern einen Wellnessdrink hin-
zugefugt. Im Norden und Westen Indiens wurde der
Kundenbestand ausgeweitet.

Fir die Zukunft ist noch die ISO-Zertifizierung ge-
plant sowie die Konsolidierung des jetzigen Geschafts.
Danach soll diversifiziert werden: beim internatio-
nalen Handel mit Konsum- und Industriegtitern
sowie in der Speditionsbranche.

Tripathi ist iberzeugt, dass er auch personlich und
in seinem Blick auf die Arbeit durch das Manager-
fortbildungsprogramm profitiert hat: , Ich plane
meinen Tag im Voraus, und am Ende des Tages
uberpriife ich meine Aktivitdten. Das hilft mir sehr,
mehr zu erreichen.”

Fortbildung in Deutschland: 10. Oktober - 08. November 2009

Bildungszentrum: COGNOS International, Hamburg
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HeMenkui cTUJIb ypaBJIeHU J1JIs

HHIUNCKHAX KOMIIAHUU

MBI cTanu 6oJiee OpraHM30BaHHBIMH, [IEJICYCTPEMIICH-
HBIMH, JIy4Ille TOTOBBI K TOMY, YTOOBI YJIOBJICTBOPATDH
MOTPEOHOCTH HAIIMX KIIMEHTOB", — TAK KOMMEHTHPYET
Canaun Manu Tpunarxu Te U3MEHEHHS, KOTOPbIC OH
pean30Baj Ha CBOEM MPEANPHUITHH 110 BO3BPAILICHHH CO
CTa)KUPOBKH 10 Tiporpamme deepaabHOr0 MUHUCTEP-
CTBa YKOHOMHKHU M TeXHOJIOrHi. Kak ocHOBaTelb 1
qupextop Premium Group, Tpunatxu BOCIIOJIB30BaJICS
BO3MOXKHOCTBIO BOIUIOTHTE B JKHU3Hb MPUOOPETECHHBIC 3HA-
HUS ¥ BHEJJPUTh MHHOBAILIUKM B CUCTEMY YIIPABJICHUSI.

B Premium Group Bxoznst ae GupMbl — Premium
International u PI Forwarding Company India, 3aanmaro-
muecs BHEIHeH Topropiel u gsoructukoit. OT nporpam-
MBI ITOJITOTOBKH YIPABICHYESCKUX KaApOB TPHIIATXH OKH-
JlaJl IPAKTUYECKOro 3HAKOMCTBA C HEMELIKOH J1e/I0BOM
KyJIBTYpOH M, COOTBETCTBEHHO, OCTYIIa K €BPOIEHCKOMY
U, 4TO 0CO00 BaXKHO, HEMEIIKOMY PBhIHKY. Cero st
Premium Group cOTpyaAHUYAET C HEMELKUMHU TPAHCIIOPT-
HBIMHI (pUPMaMH U JEPKUT Kypc Ha paclInpeHue
COBMECTHOH J€SITEIbHOCTH.

IIporpamMmMa noJAroTOBKH YIpPaBICHYECKUX KaJIpOB Mpo/ie-
MOHCTPHPOBAJIA JJISl 3TOTO HOBBIC BOBMOKHOCTH M TTO3BO-
JIWJIa OCBOMTH HEMELKHUI CTUIIb yIpaBlieHHs: ,,Mbl MHO-
romy Hayuunucs y MCII u3 I'epmanuu u nsitaemcs

Telepb IPUMEHUTh 3TH YPOKU Ha IpakTuke®. OXHUM U3

pe3yJIbTaTOB CTalla ONTHMHU3AIUS BHYTPEHHUX OU3HEC-
IpoLeccoB U OoJiee YeTKoe pacipeaeneHue cdep oTBeT-
cTBEeHHOCTH. KpoMe Toro, Ipu penreHH: npooaeM yIuTHI-
BaKOTCA MHTCPECHI BCEX CTOPOH, NPUYACTHBIX K
JIeATEIBHOCTH KOMIIaHUH. KOMIIeTeHIN 1 CPOKH peliie-
HHS Ipo0IieM cTanu 6oJiee KOHKPETHBIME. BHeiperune
0oJ1ee CTPOro KOHTPOJUTHHTA M 00CYKACHUE JTMUHBIX
PE3YIBTATOB C COTPYAHUKAMU TTO3BOJINIIN YBEJINYUTH
00BbeM mpojax npumepHo Ha 30%.

B JOIOJIHCHNUE K BHYTPEHHUM U3MCHCHUSIM B KOpIIopa-
THBHOW CTPYKType TpHIIATXU TakKe PacIIupHi TOPro-
BYIO [IPOTPaMMy, aCCOPTHMEHT MMITOPTHBIX TOBAPOB M
MIPOAYKTOB ITATAHUA ITOIIOJIHUJICA HOBBIM O3IOPOBUTECIIb-
HBIM M OCBEXAKOIIUM HAITUTKOM. Pacnmpymacn KIIMCHT-
ckas 6asza B CeBepHoit u 3anagnoit Muaun.

3annanupoBanbl ceprudukanyst [ISO u koHconMIanus
Tekyuero ousHeca. Ciiey oM 3TaloM CTaHeT JHBep-
cudukanus B 0071aCTH KMIIOPTHO-IKCIIOPTHBIX OTNEpPaIHid,
TOPTOBJIH MOTPEOUTEIECKUMHU M MIPOMBIIIICHHBIMA TOBa-
paMH, a TakXkKe B TPAHCIIOPTHO-IKCIIETUTOPCKOH cepe.

Tpunarxu yBepeH, 4TO IporpaMmma MpHHecIa eMy HOoJIb3y
KaK B JINYHOM IUIaHE, TaK U B TIpoecCHOoHATBHOM: ,, 51
3apaHee TUIAHUPYIO CBOIl JIeHb, a B KOHIIE pabovero JaHs
MIOJIBOXKY UTOTH. DTO MOMOTaeT MHE JOCTUYb OOJIBIIEro* .
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Kasachstan

Vertrieb von medizinischen Hygieneartikeln

gesteigert

,Das Praktikumsunternehmen, das die Wirtschafts-
akademie Schleswig-Holstein fiir mich ausgewé&hlt
hatte, war ein absoluter Volltreffer”, sagt Arman
Dilmagambetow aus Kasachstan.

Der Wirtschaftswissenschaftler ist Geschaftsfiihrer
der Sagat Pharm aus Almaty, mit der er sich zum
damaligen Zeitpunkt auf die Herstellung medizini-
scher Einwegausriistungen und deren Vertrieb spe-
zialisiert hatte. Aufgrund des hohen Wachstums-
potenzials in dieser Branche entwickelten sich die
Geschéfte bereits im Grindungsjahr 2006 du3erst
vielversprechend. Schnell stie3 der junge Unterneh-
mer mit seinem Fiinf-Mann-Betrieb an die Grenzen
der Machbarkeit. ,Ich entschied mich fiir das Trai-
ning in Deutschland, vor allem um mein Wissen in
Bezug auf die Optimierung von Produktionsprozes-
sen und im Marketing zu erweitern®, sagt Dilma-
gambetow.

Im Anschluss an seine Fortbildung fiihrte er eine Rei-
he von strukturellen Verdnderungen durch, wozu
z.B. die Einfihrung eines neuen Systems zur Planung
und Uberwachung von Arbeitsablidufen und die Ein-

Name: Arman Dilmagambetow

Unternehmen: Sagat Pharm, Aktobe, Kasachstan
Branche: Pharmazie

Funktion: Geschaftsfuhrer

richtung eines Qualitdtsmanagementsystems gehor-
ten. AuBBerdem schloss er mit einer traditionsreichen
Firma aus Heidenheim an der Brenz einen Vertrag tiber
die Lieferung von medizinischen Hygieneartikeln
ab. Kurzlich wurde die Vertragssumme erhoht und
die Produktpalette um medizinische Ausstattungen
erweitert.

Von seinem kleinen Produktionsbetrieb hat Dilma-
gambetow sich inzwischen getrennt und konzen-
triert sich jetzt ganz auf die Produkte des baden-
wirttembergischen Medizinunternehmens, dessen
offizieller Handler er mittlerweile ist. Hauptabnehmer
sind zurzeit mit iber 90 Prozent staatliche Einrich-
tungen, nur 10 Prozent der Waren werden im Einzel-
handel verkauft.

»,Mein Ziel ist, den Verkaufsanteil im Einzelhandel
kontinuierlich zu erhohen und die Produkte meines
Arbeitgebers auch auf dem freien Markt bekannt zu
machen®, sagt Dilmagambetow. Deshalb hat er
jungst ein Konsultationszentrum eingerichtet, in
dem sich z.B. Apotheken oder Pflegepersonal iiber
die Produkte unverbindlich informieren kénnen.

Fortbildung in Deutschland: 18. September - 11. Dezember 2007
Fortbildungszentrum: Wirtschaftsakademie Schleswig-Holstein, Kiel
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3apaBooXpaHeHHe — PACTYIIUMA PHIHOK

LHIpenanpustue s IpoXoXKIeHHs CTaKUPOBKH, 11010~
OpanHoe MHe Akaaemueii 3emin [Ine3sur-I'onbinTeiit,
MIOJIOILIO KAaK HEJb3s JIydine™, — roBopuT Apman J{unma-
rambeToB u3 Kazaxcrana.

OKOHOMHUCT TI0 00Pa30BAHUIO, OH ABISACTCSA AUPEKTOPOM
, CAI'AT ®APM“. Dto npeanpusTue U3 AIMarsl CIeLU-
aIU3UpyeTCs Ha IIPOU3BOJICTBE U MIPOJAKE OJAHOPA30BIX
MEIUIMHCKUX NIPUHAUICKHOCTENR. baroiaps BEICOKOMY
IIOTEHIMAJly POCTa B OTPAC/H NEPE]l NPEANPHATHEM
OTKPBIBAJIKMCH OTIMYHbIC NEPCIIEKTUBBI yKE YePE3 IojL
nocie ero ocHopanus — B 2006 rogy. OnHako OYeHb CKO-
PO MOJIOJOH NpeANPHHUMATEND U IATh €10 COTPYAHUKOB
MOHSIIH, YTO HEOOXOANMO Pa3BUBATHCS U JAIIBIIE.

5,51 pelI NpOUTH TPEHUHT B ['epMaHuu B OCHOBHOM JUIA
TOTO, YTOOBI YTy4IIHTh CBOM 3HAHHS IO ONTHMH3AIINH
MIPOU3BOICTBEHHBIX MPOLIECCOB U B 00IACTH MapKeTHH-
ra“, ropopur JuamaramOeToB.

IMocne MpOXOXKICHHS CTAXKHPOBKU OH PEaTH30BaI P
CTPYKTYPHBIX U3MEHEHHUIH, HAIIpHMEp, BHEAPUI HOBYIO
CHCTEMY IUIAHUPOBAHUSL, HAJIAAUI MOHUTOPHUHT TIPOU3-

BOJCTBEHHBIX ITPOLIECCOB, ONTUMH3UPOBAI CHCTEMY
yHpaBiieHus KauecTBoM. Kpome Toro, ¢ u3BecTHOM CBOU-
MU MHOTOJIETHUMH TPaJULUSIMU KOMIIAHUEH 13
XaiinenxaiiMa-Ha-bpeHIie oH 3aKkiII0unI 10roBop O
[I0CTaBKe MEIUIMHCKUX U3JEJIUI CAaHUTapUU U TUTHUEHBI.
Henasuo cymma oroBopa Oblia yBelandeHa, Hapajuiesb-
HO pacLIMPHIICS aCCOPTUMEHT ITOCTABOK.

Jlumaram0eToB 3aKpBUT CBOE HEOONIBIIOE IPEANPHATHE H
TEHEePb NOJTHOCTHIO 3aHUMACTCS CcOBITOM TIPOAYKIIUHN
MenuuuHekoro npeanpusitus u3 bagen-BiopremOepra,
CTaB €ro O(QUIMANBLHBIM JuIepoM. [ TTaBHBIC 3aKa3UHKH,
JI0JIL KOTOPBIX MpeBbiiaeT 90 MpoueHTOB B KJIMEHTCKON
0a3e mpennpUsITUs, — TOCYAapPCTBEHHbIEC YUPEKIACHHS.
Octanbhble 10 MpOIIEHTOB TOBapa MPOAAIOTCS B POZHUILY.

,,MoOsI L1eJIb — IIOCTEIIEHHO MOBBICUTH OO0 PO3HUYHOIO
cObITa, YTOOBI MPOAYKIUS MOETO paboTogaTelIs cTaia
M3BECTHOM M Ha OTPEOUTEIILCKOM PBIHKE, TOBOPHUT
Junmaram6eroB. C 3TOH LENbIO OH HEAABHO CO3al KOH-
CYJbTALIMOHHBIN IIEHTP KOMIIAHUH, B KOTOPOM COTPYTHH-

KU allTeK, MEIULMHCKUX YUPEXKICHUH, Ipyrue KIUMeHThI
MOTYT IOJTYYHTh HH(GOPMALHUIO O MPOTYKTaX (GUPMBEL.
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Kasachstan

Energieeinsparung im Altai mit

deutschen Partnern

Was fur Kasachstan gilt, gilt insbesondere fiir die
Provinz Ostkasachstan an der Grenze zu Russland,
China und der Mongolei: Die Bevolkerungsdichte ist
mit fiinf Einwohnern pro Quadratkilometer extrem
gering: In Deutschland sind es vierzig Mal so viel. Die
Wege in dem vom Altai-Gebirge geprdgten Gebiet
sind nicht nur weit, sondern oftmals auch schwer
zuganglich.

Die langen Transportwege machen die Energie im
Rohstoffland Kasachstan teuer, was sich negativ auf
die wirtschaftliche Entwicklung auswirkt. Einer der
Grinde, warum sich Irina Matzkewitsch fiir die Teil-
nahme am BMWi-Managerfortbildungsprogramim
entschlossen hatte, war deshalb, Partner fiir den
Niedrigenergiebau zu finden. Die promovierte
Psychologin leitet zusammen mit ihrem Mann den
knapp einhundert Mann zdhlenden Betrieb D-ARC,
der Bauleistungen von der Projektentwicklung bis
zur Generalplanung anbietet sowie vorgefertigte
Bauelemente fiir Niedrigenergiehduser produziert.

Neben Kontakten wollte die Geschéftsfiihrerin in
Deutschland auch ihr Wissen im Qualitdts- und Pro-
jektmanagement erweitern. ,Besonders wertvoll
waren fiir mich die Seminare. Durch sie habe ich es

Name: Irina Matzkewitsch

Unternehmen: D-ARC, Oskemen, Kasachstan
Branche: Bau, Projektentwicklung

Funktion: Mitinhaberin und stellvertretende Geschéaftsfiihrerin
Fortbildung in Deutschland: 25. Oktober — 20. November 2009
Fortbildungszentrum: Wirtschaftsakademie Schleswig Holstein, Kiel

geschafft, innerhalb eines Jahres ein Qualitdtsmanage-
mentsystem einzufiihren, das wir im kommenden
Jahr zertifizieren lassen. AuBerdem gebe ich das
Wissen zu Qualitdtsmanagement in meinen Kursen
weiter, die ich an privaten und staatlichen Hoch-
schulen durchfiihre®, sagt die Unternehmerin.

Auch im Bereich Geschéftskontakte ist Matzkewitsch
mit ihrem Deutschlandbesuch zufrieden. So hat sie
eine Software zur Projektierung von Passivhdusern
erworben. Fir die energetische Sanierung einer
Reihe von 6ffentlichen Geb&duden in schwer zugdng-
lichen Gebieten hat sie in Deutschland Partner ge-
funden, von denen sie fir viele Tausend Euro Produkte
bezieht.

»Wir konnten unseren Umsatz im Vergleich zum
Vorjahr um tiber 70 Prozent steigern und neue Kun-
den dazugewinnen. Ohne das praxisorientierte Trai-
ning in Deutschland wére das so kaum moglich
gewesen.“ Davon ist Matzkewitsch tiberzeugt. Wenn
sich die Geschéfte weiterhin so positiv entwickeln,
sollen Vertretungen der D-ARC GmbH in Astana und
in der Hafenstadt Aktau am Kaspischen Meer eroff-
net werden.
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HeMenkue maprHepbl HIOMOT AT
JHEProcoOepe;KeHUI0 Ha AJiTae

Yro xapakTepHO I Bcero KasaxcraHa, To 0COOCHHO
CBOIICTBEHHO U ISl BOCTOYHOI'O PErHOHA PECITy OJIUKH,
rpannyaieit ¢ Poccueit, Kuraem u Monronueii. Kpaiine
HU3Kasl INIOTHOCTh HACEJICHUS — 5 4eIOBEK Ha KBaJpaT-
HbII KustomeTp (310 B 40 pa3 MEHbIIIE 110 CPABHEHHUIO C
I'epmaHmeif) — U AMMHHBIC ITyTH COOOIICHNUS AENAIOT 3TOT
PETUOH y MOJHOXKUS ANTalCKUX I'Op TPYAHOJAOCTYIIHBIM.

TpaHCIOpTHBIE TPOOJIEMBI — IIPUYMHA BHICOKHX IICH Ha
sHepruto B KasaxcraHe, XOTs CTpaHa U SBIISICTCS [IOCTAB-
[IMKOM 3HEProchIpbsi. 1 3T0 B CBOKO 0Yepe/ib OTPULIATEIIh-
HO OTpakaeTcs Ha SKOHOMUYECKOM Pa3BUTUH PETHOHA.

VImMeHHO 03TOMY y4yacTBOBaTh B Iporpamme denepaib-
HOI'O MUHHCTEPCTBA SKOHOMUKH U TexHoJoruil Mpuny
MarixeBuy oGy U0 B T.4. CTpeMJIEHHE HAHTH MapTHe-
POB TI0 ,,HU3KOPHEPTEeTHUECKOMY * CTPOUTETLCTBY. [lcH-
XOJIOT 0 00pa30BaHMIO, KAHIUIAT HAYK, OHA BMECTE C
My’KEM PYKOBOAMT MPENPUATHEM UUCIeHHOCThI0 100
COTPYIHHUKOB U OKa3bIBA€T YCIyTH 110 CTPOUTEILCTBY OT
Pa3pabOTKH MPOEKTa M TeHEePAIBHOTO INTAHUPOBAHUS JI0
MPOU3BOJICTBA TOTOBBIX KOMIOHEHTOB /ISl ,,HU3KOOHEpTe-
TUYHBIX " 3TaHUH.

Kpome noncka KOHTaKTOB, AUPEKTOP HAMepeBajach B
T'epmaHuy TakKe MOMOJIHUTE CBOM 3HAHHS B 00JIACTH
YIpaBICHUs] KAYECTBOM U IPOSKTaMHu. ,,OCOOCHHO 1IeH-
HBIMH JIJISl MEHSI OKa3aJIUCh CEMUHAPBI 110 ATUM TeMaM.
bnaropapst ceMuHapam s B TeUCHUE roia CyMesia BHe-
JIPUTH CHCTEMY yNPABJIECHHs KaueCTBOM, KOTOpasi B cle-
JIYFOIIEM TOJTy JOJDKHA MpoiTh cepTudukanuio. Kpome
TOTO, 51 IEPEe/Ial0 CBOM 3HAHMS CIIYIIATENSIM KypCOB IO
YIPaBJICHUIO KAYECTBOM B YaCTHBIX U TOCY/IapPCTBEHHbIX
By3ax“, TOBOPHUT IpEANPUHUMATEIbHUIIA.

Uto KacaeTcs AIOBBIX KOHTAKTOB, TO MallKeBUY TaKkKe
JIOBOJIbHA BU3UTOM B ['epmanuto. OHa nprodpena npo-
rpaMMHOE oOecIieueHue i MPOCKTHUPOBAHUSI SHEpromnac-
CHUBHBIX JOMOB. A JJISl HEPreTUYECKOi caHalluu psaja
OOIIECTBEHHBIX 3[JaHU# B TPYIHOMOCTYIHBIX paiioOHaxX
Haluia HaJA&KHBIX MAPTHEPOB, Y KOTOPHIX MOKYIAET Mpo-
JIyKIIMIO HA JICCSATKH THICSY €BPO.

,,]10 CPaBHEHHIO C MPOLUTBIM T'OJIOM MBI CMOTJIN TIOBBI-
cUTh Halr 000poT Oosee yeM Ha 70 TPOLIEHTOB U MPUOO-
pECTH HOBBIX KJIMEeHTOB. be3 npakTuku B I'epmanuu 310
Bpsi 1k ObUTO ObI BO3MOXHO™. B aTOM MpuHa MarikeBud
yBepeHa. A eciu OusHec U janee OyAeT pa3BUBAThCS TaK
ycnemHo, To koMmnanusi D-ARC OTKpOET MpeACTaBUTENb-
cTBa B Actane u nopToBoM ropoae Akray Ha Kacrmii-

CKOM MOpE.
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Kasachstan

Geschaftserfolge dank Training inter-
kultureller Managementkompetenzen

Schanajar Tapalow entschied sich bereits im Jahr
2000 fur den Weg in die Selbstdndigkeit. Mit der
Infradin griindete er einen kleinen Betrieb zur
Produktion und Wartung von Wasser-, Strom- und
Heizungszédhlern. Zum damaligen Zeitpunkt waren
Verbrauchszédhler noch eine Seltenheit in dem
zentralasiatischen Land, das mit eigenen Ol- und
Gasvorkommen gesegnet ist und zu den gré3ten
Erdolexporteuren weltweit gehort.

Als 2009 die Installation von Energieverbrauchszah-
lern gesetzlich vorgeschrieben wurde, entschloss
sich Tapalow zur Teilnahme am BMWi-Managerfort-
bildungsprogramm. ,Nachdem Haushalte und
Industrie mit Zéhlern ausgestattet waren, waren
meine Auftragsbiicher nicht mehr so prall gefillt.
Diese Gelegenheit habe ich fiir das Managementtrai-
ning in Deutschland genutzt, von dem ich mir viele
neue Impulse und Know-how fiir die zukiinftige Ent-
wicklung meines Unternehmens erhofft hatte®, sagt
Tapalow. Dabei wurde er nicht enttéduscht.

P\

Name: Schanajar Tapalow

Unternehmen: Infradin, Astana, Kasachstan
Branche: Installationsbau

Funktion: Inhaber

Fortbildung in Deutschland: 01. Juni - 30. Juni 2009

Im Ergebnis fithrte der studierte Wirtschafts- und
Rechtswissenschaftler zahlreiche Kooperationsge-
sprache und schloss Vertrdge iber die Lieferung von
Priifgerdten und Wasserzdhlern ab. Dariiber hinaus
lieB3 er sich in Deutschland dazu inspirieren, seine
Produktpalette um die Produktion von Schutz-
schrinken fiir elektrotechnische Gerate und Feuer-
l6scher zu erweitern. Sein wertvolles neuerworbenes
Geschéftswissen lie3 er zudem jingst in die Grin-
dung zweier Gesellschaften einflie8en, deren Mitin-
haber er nun ist: Die Kazekofinanz bietet Dienstleis-
tungen im Bereich Marketing, Buchhaltung und
Recht an, die Elit-Cleaning ist in der Gebdudereini-
gung tatig - einer komplett anderen Sparte. Beide
Unternehmen stecken noch in den Kinderschuhen.
Was sie vereint, ist das hohe Wachstumspotenzial
fur diese Leistungen auf dem kasachischen Markt.

Seinen Erfolg mit deutschen Geschéftspartnern
fiihrt Tapalow zu einem guten Teil auf das Training
seiner interkulturellen Kompetenzen in Deutsch-
land zurtick. ,,Um die andere Seite zu verstehen, ist
es wichtig, auch die andere Geschichte und Kultur,
besonders die Geschéftskultur, zu kennen®, sagt er.
Als Vizeprésident des Unternehmerverbandes von
Astana gibt er sein Know-how gerne als Multiplika-
tor weiter und vermittelt regelméBig Geschéftskon-
takte fiir deutsche Wirtschaftsdelegationen.

Fortbildungszentrum: Bildungszentrum am Miiggelsee, Berlin
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MeKRKyJIbTYypHAsE KOMMYHUKAIUSA HA MOJIb3Y

yCIEIIHOMY OM3HeCy

Kanasp Tananos yxe B 2000 roay pemmi crath mpes-
npunumarenem. OH ocHoBan ,,HbpaauH™, Manoe npe-
MPUSTHE 110 IPOU3BOJCTBY M TEXOOCIY)KUBAHHUIO CYCTUH-
KOB JUUIs BOJIBI, 3JICKTPHYECTBA U OTOIUICHUS. B TO Bpems
TaKKe CYCTYHMKH eIile ObUTH PEAKOCTBIO B CpEIHEa3HaT-
CKOIf cTpaHe, KOTopas IMeeT O0raTble MECTOPOKICHHS
He()TH ¥ ra3a U YUCIHUTCS CPEIU CaMBIX KPYITHBIX B MUPE
9KCIOPTEPOB HEPTH.

Korna B 2009 roay yctaHOBKa SHEProCYeTYMKOB CTalla
00513aTeNIbHON TI0 3aKOHY, TanajioB penu NpUHsITh y4a-
CTHE B IPOrpaMMe MOBBIICHHsT KBATU(PHKAIIMN YIIPaB-
JIEHYeCKUX KaapoB deneparbHOr0 MHHUCTEPCTBA IKOHO-
MUKHU U TEXHOJIOTHIL.

,,J1ocie Toro Kak 4yacTHbIE X0O35HCTBA U IPOMBIIUICHHBIE
MPEANPUATHS ObUIA OCHAIIICHBI CUETYMKAMH, 3aKa30B CTa-
JI0 MeHbIIIE. $| BOCTIONB30BAJICS BOZMOKHOCTBHIO TIPOUTH
TPEHHHT 110 MEHE/DKMEHTY B ['epMaHuy B HaleK1e TeHe-
pUpOBaThH HOBBIE HJECU M MIPUOOPECTH HOY-Xay JUIS NAlTb-
HEWIIero pa3BUTHS CBOETo Ou3Heca™, — roBopHT Tamasos.
W oH He pazouapoBajics.

B urore Xanasp Tamanos, 5KOHOMHCT U IOPHCT O 00pa-
30BaHMIO, IPOBET MHOTOYHCIEHHBIC IEPETOBOPHI U
3aKJTIOYMII I0OTOBOPA O MOCTaBKE M3MEPHTEIBHBIX IIPHOO-
POB M CYETYHKOB JUIst BoJbL. Kpome Toro, B ['epmMaHuu oH
MOYEPIHYJI WSO PACUIUPUTH CBON aCCOPTUMEHT 3a CUeT
IIPOM3BOJICTBA 3ALIUTHBIX IIKAGOB AT HIESKTPOTEXHUYE-
CKOT0 000pyoBaHus U oruerymmreneil. [IpuoOperénnbie
BO BpeMs TPEHHHTA [[CHHbIEC 3HAHHS TIOMOTTIH My CO3-
JIaTh eIIe JBa TMPEATIPUSTHS, COBIAICIBIEM KOTOPBIX OH
Teneps ABIseTCs: ,,KasekopuHaHC™ IpeaaraeT yeiuyTH B
00J1aCTH MapKeTUHI'a, OYXTaNTepUH U FOPUCTIPYICHIINH, a
MU T-KIMHUHT 3aHUMaeTcss yOOpKOW 3J1aHui — COBep-
mieHHo uHas cepa aesrenbHocTH. O0e KOMIAHUU TOJb-
KO Ha4aJM pa3BUBATHCA, HO MX OOBEAUHACT OIHO — BBICO-
KIH MOTEHIHA POCTa CIIpoca Ha MOJTOOHbIE YCIyTH Ha
Ka3aXCTaHCKOM DBIHKE.

IIprunHy ycnemHol Koonepanuy ¢ HeMELKUMU NapTHe-
pamu TamanxoB BUAMT IJIaBHBIM 00pa30oM B TPEHHUHTIE 1O
MEXKYJIbTYpHOH KOMMyHHUKaiuu B ['epmanuu. ,,YToOBI

MIOHATH JIPYTYIO CTOPOHY, BAKHO 3HATh HCTOPHIO M KYJIb-
Typy, a 0COOEHHO OM3HEC-KyJIbTYypy HapTHEpa“, — CanTa-
T OH. 3aHMMasi JOJDKHOCTb BHIIE-IIPe3uIeHTa ACCoLua-
LUK TIpeANpHHIMATeNel ropoaa AcTaHa, OH ¢
YIOBOJIBCTBHEM JCIHTCS CBOUM HOY-Xay U PEryJIIpHO
OKa3bIBACT MOICPKKY IeNeranusM GusHecMeHoB u3 [ep-
MaHUH B ITIOMCKE TTAPTHEPOB.
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Deutsche Reifen fiir Autos in Kirgisistan

Die Firma Asia-Taers, einer der grof3ten Lieferanten
von Autozubehor in Kirgisistan, ist seit 1999 auf dem
Markt vertreten. Zu ihrem Sortiment gehéren Auto-
reifen, Motordéle und chemische Mittel. Besondere
Aufmerksamkeit schenkt die Firma der Qualitét der
Ware. Die Firmenleitung ist zudem an der Heraus-
bildung eines qualifizierten Managementteams sehr
interessiert.

Irina Amsajewa, die Leiterin der Abteilung fur Be-
schaffung, bewarb sich mit zwei konkreten Zielen
um die Teilnahme am BMWi-Managerfortbildungs-
programm: Einerseits wollte sie ihre Management-
qualitdten weiterentwickeln. Andererseits war es ihr
ein Anliegen, neue Lieferanten und neue Ideen fiir
den Geschaftszweig zu finden.

,Die Arbeit unserer Abteilung richtet sich nach dem
von der Verkaufsabteilung vorgegebenen Plan. Un-
sere Aufgabe besteht darin, die Anlieferung einer
bestimmten Ware innerhalb des vorgegebenen Zeit-
raums und in der benotigten Menge zu gewdhrleis-
ten®, berichtet Amsajewa. ,Hierfuir ist es wichtig, die
Arbeit in der Abteilung effizient zu organisieren.”

Im Rahmen des interaktiven Trainings in Deutsch-
land eignete sie sich Fertigkeiten an, die sie bei der
Personalfiihrung erfolgreich anwenden kann.

£

Name: Irina Amsajewa

Unternehmen: Asia-Taers, Bischkek, Kirgisistan
Branche: Handel

Funktion: Leiterin der Abteilung fiir Beschaffung

Hatte friither jeder der acht Mitarbeiter ihrer Abtei-
lung seinen eigenen Verantwortungsbereich und
war eng spezialisiert, so setzt die Abteilungsleiterin
jetzt auf Teamarbeit. Dies hat dazu gefiihrt, dass die
Arbeitsprozesse transparenter und effektiver gewor-
den sind und die Atmosphére in der Abteilung von
groBerem gegenseitigen Vertrauen gepragt ist.
»Jeder Kollege ist nun in der Lage, andere Kollegen
in Abwesenheit zu vertreten, sodass die Arbeit nicht
mehr liegen bleibt.*

Irina Amsajewa ist es zudem gelungen, neue Ge-
schéftspartner in Deutschland zu finden. ,,Wé&hrend
meines Aufenthalts habe ich eine neue Lieferanten-
firma gefunden. Mit der Firma aus Forchtenberg
wurde ein Vertrag tiber die Lieferung von Autoreifen
nach Kirgisistan geschlossen®, berichtet die Program-
mabsolventin von ihren Erfolgen. ,Die erste Waren-
partie wurde schon im Oktober 2009 verladen. Im Jahr
2010 kamen sechs weitere Container bei uns an.*

Asia-Taers will nicht nur importieren, sondern prift
jetzt die Moglichkeit, Niisse und Hiilsenfriichte aus
der Region nach Deutschland zu exportieren. Die
Warenmuster wurden bereits an eine Reihe speziali-
sierter deutscher Betriebe versandt. Ein Unternehmen
zeigte Interesse am Kauf von 80 Tonnen Bohnen.
AuBerdem war ein Besuch in Kirgisistan geplant, um
die Produktionsbedingungen kennen zu lernen und
die Vertrdge zu unterzeichnen. Sollte dieses Projekt
Realitdt werden, konnten bald die Lastwagen auf
dem Weg nach Deutschland die Friichte von den
Feldern der sonnigen Republik bringen.

Fortbildung in Deutschland: 03. Oktober - 31. Oktober 2009
Fortbildungszentrum: Export-Akademie Baden-Wirttemberg, Tiibingen
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Hemenkue muHbl 18 KeIpreizcrana

Komnanus ,, 43us-Taepc , Benyluii IOoCTaBIIUK aBTOTO-
BapoB, paboraet Ha pbiHKe Kbiprezcrana ¢ 1999 rona. B
aCCOPTHUMEHT (UPMBI BXOJAT aBTOIIMHBI, MOTOPHBIE Mac-
na u aBToxumuA. Ocoboe BHUMaHUE KOMITaHUS yAensIeT
KadecTBY 3aKyNaeMbIX TOBapOB. PyKoBOJICTBO Takoke
OYeHb 3aMHTEPECOBAHO B CO3MAHNH KBATH(DUINPOBAHHOH
KOMaHZBI I yIIPaBICHHS TIPEATIPUSITHEM.

VIMeHHO ¢ 11e/1b0 Pa3BUTHS CBOUX YIPABICHYECKUX
HAaBBIKOB, HAXOKICHMSI HOBBIX IMOCTABIIUKOB U UACH st
Ou3Heca HaYaJIbHKK OT/IeNa moctaBok MpuHa Am3aeBa
roJlaJia 3asBKy Ha yuyactue B nporpamme depepaabHOTo
MUHHCTEPCTBA SKOHOMHUKH M TEXHOJIOTHH MO MOJITOTOBKE
YIPaBJIEHYECKUX KaJ[POB.

,,PaboTa oTaena MOCTaBOK CTPOUTCS COTIIACHO TITAHY,
MPEI0CTaBIsIEMOMY OTAEIOM Mpoaaxk. Hamra ocHoBHast
3a/1aua COCTOUT B TOM, YTOOBI 00ECTICUUTh MTOCTABKY
OIIpEeIeTICHHOTO TOBapa B HY>KHOE BpeMs M B ONIpeeIIeH-
HOM KOJIMYECTBE, — PACCKa3bIBACT BHITYCKHHIIA TPOTPaM-
MBI — J[Js 9TOr0 BasKHO OpraHu30BaTh 3P HEeKTHBHYIO
paboty otmena‘“.

IIpuoOperénnbie BO BpeMsi HHTEPAKTHBHBIX TPCHUHTOB B
I'epmannm HaBbiku MpuHa AM3aeBa cMOTJIa yCIICIIHO
HCIIONB30BaTh B CBOCH paboTe ¢ mepconanom. Eciu paHb-
IIe y KaX/JO0Tro U3 BOCBMHU COTPYJIHUKOB OTZAeNa ObLIa

cBos cepa OTBETCTBEHHOCTH H y3Kasl CHEI[HAIN3AIHs, TO
ceifuac, cIemys IPHHIUITY pabOTH B KOMaHJE, 3a Pe3yIlb-
TaT OTBEYAET BECh KOJUIEKTHB. DTO TIOMOTIIO CENATh
paboure Tporeccsl 6oee MPo3pavyHbIMU U () (HEKTHBHBI-
MH, a arMocdepy B oTene - bonee joBepureabHon. Kax-
JIbIH COTPYJIHUK TEHeph MOXET 3aMEHHUTh CBOETO KOJLIe-
Ty, TaK 4To paboTa B €r0 OTCYTCTBHUE HE CTOMT Ha MECTE.

Hpune AM3aeBoil yaanoch HAWTH U HOBBIX AE€JIOBBIX Iap-
THEpoB B I'epmanuu. ,,Bo BpeMs CTaXXUPOBKHU 51 HAlILIA
JUISL Hallei KOMIIaHUK HOBOTO rocTaBinuka. C pupMoii n3
ropoga @opxreHOepr 3aKiIo4YeH J0roBOp Ha MOCTaBKY
aBTomuH B KeIprecran®, — paccka3plBaeT 0 CBOUX ycIie-
Xax BbIIyCKHUIIAa nporpaMMsl. IlepBas naptus ToBapa
OblIa OTTpyXKEeHa yxke B okTsa0pe 2009 roxa, 8 2010
HeMelKas (pupMa MoCTaBuiIa enié 6 KOHTEHHEePOB IIUH.

Kpome umnopra, ,, A3us-Taepc “ paccMaTpuBaeT BO3ZMOK-
HOCTb IIPOJA’KH KBIPTBI3CKUX CEIbXO03MPOIYKTOB Ha
HeMeIKoM pbiHKe. OOpasipl 0pexoB 1 hacoan ObUTH
OTIpPABIICHEI Ha POOY pAmy (GUPM, CIIeIHATH3HPYIOIINX-
cs B 9TOH oTpaciu. OJHa U3 HUX MPOsIBIIIA HHTEPEC K
3akymke 80 ToHH ¢aconu. Kpome Toro, ObUI 3aruiaHupo-
BaH BU3UT NIPEACTaBUTENSI KoMIIaHUU U3 KbIpreiscTana
JUISL O3HAKOMJICHHUS C YCIIOBUSIMHU TIPOM3BOACTBA U IOIIH-
caHus KoHTpakTa. Ecim mpoekT OyaeT peanus3oBaH, TO B
CKOPOM BPEMEHH KBIPTBI3CKHE IPY30BUKH OyIyT MOCTaB-

1T B ['epMaHHIO Taphl MONEH CONHETHOH PecITyOIIiKH.
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Kleines Vertriebsunternehmen fir
Molkereiprodukte mit groer Zukunft

Die Unternehmerin Ibarat Kurbanowa kam im
Herbst 2009 mit der ersten usbekisch-kirgisischen
Gruppe nach Deutschland. Erst ein halbes Jahr zuvor
hatte die Molkereitechnologin aus Bischkek ihr eige-
nes Unternehmen gegriindet: TEIK Trade - ein Ver-
trieb fiir Kdseprodukte. Viele kleine Molkereien in

der kirgisischen Provinz haben kaum Moglichkeiten,

ihre Produkte zu vermarkten. Kurbanowa 6ffnet
ihnen die Tiiren der Superméarkte und Restaurants
der Hauptstadt, berét in Fragen der Technologie der
Késeherstellung und der technischen Ausriistung.

So war das praxisorientierte Training fiir die Fih-
rungskraft eine hervorragende Gelegenheit, die Pro-
duktionsbedingungen in Deutschland kennen zu
lernen. Vor allem das Qualitdtsmanagement in der
Lebensmittelindustrie hat sie beeindruckt: , Die Ord-
nung in der Produktion und die perfekte Sauberkeit
bei eigentlich an sich nicht reinlichen Prozessen sta-
chen hervor.“

y |

Name: Ibarat Kurbanowa

Der Besuch bei einer Molkerei im bayerischen Stein-
gaden brachte neben dem Erfahrungsaustausch
auch eine Kooperation zustande: Kurbanowa tiber-
nimmt fiir den Edelkédse-Hersteller seither den Ver-
trieb in Kirgisistan. Bereits mehrere Lieferungen aus
Deutschland sind nach Bischkek gekommen.

Das kleine Unternehmen ist schon im ersten Jahr
gewachsen. Zu den anfanglich fiinf Mitarbeitern
kamen noch drei weitere hinzu. Auch ein gro3er
Hersteller von Tomatenpaste hat der TEIK Trade
seinen Vertrieb anvertraut. Anstehende Projekte
sind die Er6ffnung eines Internet-Shops und die
Etablierung eigener Kdsemarken. Zwei hat Kurba-
nowa bereits entwickelt und registriert: ,,Bio-Gold*
und ,Dymow*.

Neuen Teilnehmern gibt die erfolgreiche Unterneh-
merin einen Rat: ,Bereiten Sie Ihren Deutschland-
aufenthalt préazise vor. Durch die Griindungsphase
meiner Firma hatte ich kaum Zeit, Unternehmen im
Vorfeld zu kontaktieren. Dadurch habe ich meine
Chancen nicht vollstdndig genutzt. Machen Sie es
besser!“

Unternehmen: TEIK Cheese Sales & Distribution, Bischkek, Kirgisistan
Branche: Lebensmittelvertrieb, Beratung, Molkereitechnologien

Funktion: Geschéaftsfiihrerin

Fortbildung in Deutschland: 04. Oktober - 30. Oktober 2009
Fortbildungszentrum: Export-Akademie Baden-Wirttemberg GmbH, Tiibingen
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MaJioe npeanpusitue ¢ 00JbMIMM Oy1yLIMM

Ipemnpuanmarensaura Mbapar Kypdanosa npudsina
ocenbto 2009 rosa B cocTaBe NepBoi y30eKCKO-KbIPTbI3-
ckoit rpynmnsl B ['epmanuto. [lonrona Haszan Texnosor
MOJIOYHOTO NPON3BOACTBA U3 bumikeka co3gana coo-
CTBEHHOE NPEANPHATHE 10 MPOjake ChIpOB. bompmma-
CTBO CBIPOZIENOB U3 MIPOBUHITMN HE HMEIOT BO3MOKHOCTH
cobITa — 1 Mbapar KypbaHoBa OTKpBIBaCT UM JBEpPH
CyHepMapKeTOB M PECTOPAHOB CTOIHIL U, ecitn HeobXo-
JIUMO, KOHCYNIBTUPYET MO BONPOCAM TEXHOIOIMH MPOU3-
BOJICTBA ChIPa U MOCTAaBKH 000PYA0OBaHUSL.

CraxupoBka B ['epManuu npenocraBuiia MoJIoAOMY
MEHeJDKEpY 3aMeuaTelIbHyl0 BO3MOKHOCTh Ha MPAKTHUKE
II03HAKOMUTBCS € YCIOBUSAMHU ChIPONPOH3BoAcTBa. Oco-
0oe BIICUaTIICHHC Ha HEE TIPOM3BEIN MCHEIKMCHT Kayue-
CTBa B MUIIEBON NPOMBIIIIEHHOCTH: ,,[Iopsiok B Lexe,
HCKJIIOYUTEIbHAs YHUCTOTA JaXKe B YCIOBHUAX THIIUYHO
,,HEUUCTOT 0" MMPOU3BOJICTBA OpOCAJIHCH B TJa3a‘.

Hrorom mocermeHus CbIpOSIBHOTO NPEANPUATHS B
6aBapckoM llITaitHrazene crana, KpoMe 0OMEHa OIBITOM,
koornepays. KbIpreI3ckuii npenpruHIMaTelb oIy Ynia
9KCKJIIO3UBHBIC ITPaBa Ha COBIT ChIpa Ha TCPPUTOPHHU
Keiprezcrana. Yixe Heckoibko naptuit ToBapa u3 ['epma-
HHUM NOCTYNIIN B IPOAaxy B bukeke.

Poct Marnoro mpeanpusTHsS HaMETHICS YK B TeICHHE
nepsoro roaa. K miaru corpyaHukam 100aBUIIOCH eIIe
Tpoe. OfUH U3 KPYIHBIX IPOU3BOUTENCH TOMATHON
nactbl Takxke nosepust TEIK Trade cBoii cObIT. B cTranumn
pa3pabOTKH OTKPBITHE HHTEPHET-MarasuHa 1 MpoBHIKeE-
HHUE COOCTBEHHBIX COPTOB chipa. Mbapar KypbaHosa yxe
paspaboTaina U 3aperucTpupoBaia aBa operaa: ,,.Biogold™
u ,,Dymoff™.

HoBbIM yyacTHMKaM NMporpamMMbl yCrenIHas Ou3Hec-Jean
KypOaHnoBa naér takoii coBer: ,, TaTeabHO rOTOBBTECH K
craxkupoBke B ['epmannn. CBOMMH IIaHCAMH 5T BOCIIOJb-
30Baslach HE B TIOJTHOW Mepe, HE CBSI3ABIINCH 3apaHee C
MHTEPECYIOINMH MEHS HEMELKUMHU MpeIpusTuiMu. B
CBSI3H C OTKPBITHEM COOCTBEHHOTO OM3HEcCa y MEHS IpaK-

THUYECKH He ObUIO BpeMeHH Ha 3T0. by/bre nmydine mens !
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Internet-Reisebiiro in Kirgisistan eroffnet

Meerim Sydykowa arbeitet seit 2005 in der Reise-
branche. Ihr Arbeitgeber, der Reiseanbieter Bilet, ist
eine Vertretung der zweitgroften russischen Flug-
gesellschaft S7 Airlines in Kirgisistan. Das Unterneh-
men ist dabei, sein Angebot zu erweitern und neben
dem Verkauf von Fliigen auch Pauschal- und Indivi-
dualreisen anzubieten. Diese Sparte soll Meerim
Sydykowa aufbauen.

Mit dem Ziel, direkte Anbieter verschiedener Reise-
leistungen zu akquirieren sowie eigene Fiihrungs-
qualitédten zu starken, bewarb sich Sydykowa fiir die
Fortbildung in Deutschland. Wahrend des BMWi-
Managerfortbildungsprogramms besuchte sie ein
Hannoveraner Unternehmen und machte sich mit
dem Onlinebuchungssystem von Hotels und Appar-
tements vertraut. Das zahlt sich fiir sie nun doppelt
aus, denn die Fithrungskraft hat in der Firma einen

Partner fiir die weltweite Hotelreservierung gefunden.

Name: Meerim Sydykowa

Unternehmen: Biliet, Bischkek, Kirgisistan
Branche: Reisebranche

Funktion: Vertriebsleiterin Reiseservice
Fortbildung in Deutschland: 01. Oktober - 07. November 2009
Fortbildungszentrum: Deutsche Management Akademie Niedersachsen, Celle

Mit zwei weiteren Mitarbeitern konzipiert und ver-
treibt Sydykowa heute Individual- und Gruppenrei-
sen zu den beliebtesten Urlaubszielen. Aufgrund
ihrer langjdhrigen Erfahrung und guter Kontakte
kann sie konkurrenzféhige Preise anbieten. Durch
ein gezieltes Webmarketing erhoht sie kontinuier-
lich den Bekanntheitsgrad ihres Unternehmens. Seit
2010 bietet Biliet mit 15 Filialen in Kirgisistan sowie je
einer in Moskau und Almaty auch Onlinebuchungen
an. ,,Unsere Kunden konnen jetzt weltweit Fliige aus-
wahlen, Autos und Hotels reservieren und mit Kre-
ditkarte oder per Uberweisung bezahlen. Auch in
unseren Filialen in Bischkek kénnen bargeldlose
Zahlungen vorgenommen werden.“

»Was wir unbedingt von unseren deutschen Kollegen
lernen sollten, sind die Identifikation mit dem eige-
nen Unternehmen und der Teamgeist. Das wird

uns helfen, unsere Verkdufe weiter zu steigern und
die Nummer 1im Ticketvertrieb zu werden®, sagt
Sydykowa.



Kerpreizcran

51

Typucruueckoe MHTEpPHET- OIOPO B

KsIpreizcrane

Mbospum CeigpikoBa padoraer ¢ 2005 roga B TypucTHUe-
ckoit orpaciu. Ee komnanus, Typoneparop www.bilet.kg,
SIBIISIETCSI IIPEACTABUTEILCTBOM BTOPOIl 110 BEJIMUUHE POC-
cuiickoit aBuakommnanuu S7 B Keipreiscrane. [Ipennpus-
THE HaMEPEHO PACIIMPHUTH aCCOPTUMEHT CBOUX YCIYT H
IpeJuIaraeT Hapsoy ¢ Ipojakel aBHaOHMIeTOB IPYIIIOBBIC
1 MHIUBHIyabHBIC TYPHL 3a 3Ty 00JIacTh AESTEIHOCTH
n oTBedaeT Ma33pum ChIIBIKOBA.

UToOB! yCTAaHOBUTD MPSIMBIE KOHTAKTHI C (PUPMaMH, TIPEa-
JIarafoIMMH Pa3IUYHbIe TyPUCTUUECKUE YCIYTH, a TakKe
YJIy4IIUTh CBOM HaBBIKH KaK pyKoBoAHUTENs, ChLIbIKOBA
[oJaja 3asBKy Ha y4acTUE B IPOrpaMMe IOBBIILICHUS
xBanudukaryy B ['epmanmn. Bo BpeMst CTaKHPOBKH OHA
[IOCETUJIA OJHO U3 TAHHOBEPCKUX MPEANPUITUI U IO3HA-
KOMHJIACh C CUCTEMOH 3aKa3a oTeliel ¥ almapTaMeHTOB MO
HUHTEPHETY. DTOT OMBIT U KOHTAKThI OKA3aJIMCh BBITOTHEI
MbpapumMm BaBOitHE, Beas B ['aHHOBEpe OHa HaIIa HaIExX-
HOTO MapTHepa, KOTOPEIH 3aHIMaeTcss OPOHUPOBAHIEM
TOCTUHHIL 110 BCEMY MUDY.

CeromHs BMecTe C IBYMs COTPYJHHKAMH OHa pa3padatsl-
BaeT W IpejyiaracT MHANBUIYalbHbIE W TPYIIIOBEIC
MOE3JIKH Ha U3I00JICHHBIE KypopThl Mupa. brarogaps
CBOEMY OIBITY U XOPOIIUM KOHTAKTaM OHAa MOXKET Hpe/-
JIOXKUTH KOHKYPEHTOCHOCOOHBIE LieHbI. VIHTepHeT-pexiia-
Ma bilet.kg, anpecoBanHas onpeaenéHHOMY Kpyry HoTpe-
outenel, CrocoOCTBYET HEYKIOHHOMY POCTY
nonyssipuoctu npeanpuatus. C cepeaunst 2010 roga
¢dupma Bilet m e€ 15 ¢punmmanos B Keipreiscrane, a Taxke
1o ogHOMY B MockBe 1 Anmare, IpeaaratoT OpoHHpo-
BaHME Yepe3 UHTEPHET. ,, Tenepb Hallll KIMEHTbl MOI'YT
BBIOMPATH MOJIETHI IO BCEMY MUPY, OPOHUPOBATH MAIlIH-
HBI U OTEJIH, OTUIAYMBATh UX KPEIUTHOM KapTOi miu OaH-
KOBCKHM TiepeBojoM. B Hammx ¢ummanax B bumkeke
TaKKe MOTYT IIPOU3BOJAMUTHCS OE3HATMYHbIE TUIATEXHU
TOBOPHUT MOJIOJION PYKOBOJUTEIb.

,,10, 4eMy MBI HEIIPEMEHHO JOJKHBI YUUTHCS y HAIIUX
HEMELKHX KOJJIET, 3TO OCO3HABATh €e0s1 4aCThIO CBOETO
MIPEANIPUSATHS ¥ Pa3BUBaTh B ce0e TyBCTBO KOMAH/IBI. DTO

MIOMOYKET HaM YBEIHMYHUTh 00BeM MPOJaXK M BEIUTH Ha
JUIUPYIOIIUE MO3UIHHU TI0 TPOIake OUIICTOB™, CUUTAET
Mbapum CoLabIKOBa.
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Moderne Klimaanlagen fiir die Moldau

Geschéfte mit Deutschland sind fiir Witali Derkatschi
nichts Neues: Bereits seit fiinf Jahren ist sein Unter-
nehmen, die Sanara-Prim, Service-Partner eines
deutschen Heizungsbauers in der Republik Moldau.
Derkatschis Teilnahme am BMWi-Managerfortbil-
dungsprogramm im Sommer 2009 war daher nicht
seine erste Reise nach Deutschland - wohl aber seine
erfolgreichste.

Der junge Geschéftsfiihrer hatte bereits im Vorfeld
mehrere Treffen mit Lieferanten aus der Beliiftungs-
und Heizungsbranche arrangiert. So besuchte er
Firmen in Luckenau, in Werl und in Gunzenhausen.
Mit einem Hersteller fiir Kesselsysteme entwickelte
sich daraufhin eine langfristige Zusammenarbeit.
Die im Training gesammelten Kenntnisse in Ver-
handlungstechnik haben Derkatschi auBerdem
geholfen, bereits seit 2007 laufende Gesprache mit
einem Hersteller von Heizsystemen erfolgreich zum
Abschluss zu bringen. Seit Januar 2010 vertreibt er
die Heizsysteme in Moldau.

Name: Witali Derkatschi

Unternehmen: Sanara-Prim, Kischnau, Moldau
Branche: Wasserversorgung, Heizungs- und Klimaanlagen
Funktion: Geschaftsfiihrer und Mitinhaber
Fortbildung in Deutschland: 07. Juni - 04. Juli 2009
Fortbildungszentrum: COGNOS International, Hamburg

Von seiner Fortbildung in Deutschland hatte sich
Derkatschi auch personlich viel versprochen: ,,Mit
der Entwicklung der Marktwirtschaft steigen die
Anforderungen an Erfahrungen und Kenntnisse von
Fiihrungskraften. Stdndige Fortbildung ist ein
Muss.“ Seine Erwartungen an die Fortbildung wur-
den voll erfiillt. Vor allem im Finanz- und Qualitats-
management lernte er hinzu - und setzte seine neu
gewonnenen Kenntnisse direkt nach seiner Riick-
kehr um. Seinen Mitarbeitern ldsst Derkatschi nun
mehr Eigenverantwortung. Im Vertrieb fiihrte er ein
neues Bericht- und Kontrollsystem ein.

Als Best-Practice-Beispiel dienten ihm die vom Fort-
bildungszentrum organisierten Unternehmens-
besuche. Derkatschi faszinierten insbesondere die
Organisation und Optimierung von Produktions-
prozessen sowie der Einsatz von innovativen und
energiesparenden Technologien.
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KOHAUIIHOHUPOBAHUA 1A MOJII[OBI)I

busnec ¢ 'epmanueit i Buranus Jlepkauu neno npu-
BBIYHOE: BOT yXe€ IISTh JIET, KaK ero KOMIaHus — Sanara-
prim — BBICTYIAaeT CEPBUCHBIM MAPTHEPOM OHOTO U3
HEMEILIKUX TTPOU3BOANTENEH CHCTeM OToIIeHus B Peciy-
onmuke MosnoBa. Yyacrue B nporpamme deiepaibHOTo
MHUHHUCTEPCTBA SKOHOMMKHU U TeXHOorui serom 2009
rojia — He nepsas noesaka Jlepkauu B I'epmanuio, HO,
noxaiyil, camas ycrelHas.

MoJto0ii TUPEKTOP yIKE 3apaHee OPraHn30Bal HECKOIIb-
KO BCTPEY C MOCTABIIMKAMH BEHTUISILIMOHHOTO U OTOIH-
TeJNFHOTO 00opynoBanus. Tak, OH moceTmt GUpMBI B
Jlykenay, B Bepine u B I'yHuenxaysene. Berpeua ¢ npous-
BOJIUTEIEM KOTSIIBHBIX CHCTEM CTaJla MePBEIM IIaroM K
JIOJITOCPOYHOMY COTPYJHUYCCTBY. TPEHHHTH IO TEXHHUKE
BEJICHUS [IEPEroBOPOB nomoriu Buranuio [lepkaun
YCIICLIHO 3aBEPIIUTH IIEPETOBOPHI C OJHUM U3 IPOU3BO-

JIUTeNel OTOMUTENBHOTO 000PyJOBAHHs, HAUaThIe eIle B
2007 rony. C suBaps 2010 Sanara-prim npogaer oTonu-
TesbHbIE cucTeMbl U3 'epmanun B Moingose.

Ha noBsimenne kBamudukanuu B I'epmarnn epkaan
BoO3Jaral OOJbIIIe HAJSK Bl U TSl ce0st TM4HO: ,,C pas-
BUTHEM PBHIHOYHON SKOHOMHKH BO3PACTAIOT TPEOOBAHUS K
OIIBITY U 3HAHMAM pyKoBoxuteneld. Heobxoanmo mocro-
SIHHO COBEPIIEHCTBOBAThCA . Ero oskuaaHus OT mporpam-
MBI OBLTH yJOBIETBOPEHBI criofaHA. OH Hay4MIICS HOBOMY,
MIPEX/Ie BCEro, B 001acTH JMHAHCOBOTO MEHE/DKMEHTA U
YIpaBJIeHUs KA4YeCTBOM U Cpasy K€ 110 BO3BPaILEHUU
JIOMOH CMOT' peaju30BaTh HOBbIC 3HAHUS HA IPAKTUKE.
CBOUM COTpyIHHKAM J[epKkaun JelieTHpyeT Tereph 00IIb-
11e MOJTHOMOYHH. B oTzene cOpiTa OH BHEIPUI HOBYIO
CHCTEMY OTYETHOCTU M KOHTPOJIS.

Hanmyummmu npumepamu 11 HOApaskaHUs CTAIH IIpes-
TPHUATHS, TOCEIIEHNEe KOTOPEIX OBIIO OPraHN30BaHO IIeH-
TpoM moBkIIeHNs kBanudukaryy B ['epmanun. Ocoboe
BIeYaTICHHE HAa Burtanus Jlepkadu Mpous3BeIn OpraHu3a-
IS ¥ ONITUMM3ALUS TPOU3BOACTBEHHBIX MPOLIECCOB, a
TaxoKe UCIONB30BaHHE HHHOBAIIMOHHBIX U 3HEeprocoepe-
TaIOIIMX TEXHOJIOIUH.




54

Moldau

Wohnungsbau in Chisinau boomt

mit deutscher Hilfe

Die Nachfrage nach preiswerten Wohnungen in der
moldauischen Hauptstadt Kischinau ist seit Jahren
ungebrochen. Profitiert davon hat auch Minodora
Rukan mit ihrer Ecosem Group. Dass die Zukunftsaus-
sichten des moldauischen Bauunternehmens weiter-
hin gut sind, liegt nicht zuletzt an den innovativen
Finanzkonzepten seiner Inhaberin, Minodora Rukan,
selbst. Dank mehrstufiger Finanzierungspléne
kommt das Unternehmen bei neuen Bauvorhaben
ohne Kredite aus, denn die neuen Wohnungseigen-
timer sorgen mit ihrer Anzahlung fiir ausreichende
Finanzmittel.

In Deutschland wollte Rukan vor allem die Arbeits-
prozesse in der deutschen Baubranche kennen ler-
nen. Bei mehreren Unternehmensbesuchen sah sie,
wie der Einsatz von Baumaschinen und Arbeitskréf-
ten auf einer Grof3baustelle organisiert wird. Auch
im Qualititsmanagement lernte die studierte Oko-
nomin einiges hinzu: ,,Um unsere Produkte auf dem
moldauischen Markt besser zu positionieren und
unseren Service zu verbessern, miissen wir ein Sys-
tem zur Qualitétssicherung einfiihren. Langfristig
streben wir eine ISO-Zertifizierung an.“ Hilfe in die-
sem Bereich kam auch von einem Seniorexperten aus
Deutschland, der im Oktober 2009 das moldauische
Unternehmen besuchte. Einen weiteren Besuch in
Kischinau plant sie fiir dieses Jahr.

Name: Minodora Rukan

Unternehmen: Ecosem Group, Kischinau, Moldau
Branche: Bauwesen

Funktion: Inhaberin und Finanzvorstand
Fortbildung in Deutschland: 07. Juni - 04. Juli 2009

Fortbildungszentrum: COGNOS International, Hamburg

Die Ecosem Group arbeitet bereits seit Jahren mit
deutscher Technik, u.a. mit Betonmaschinen sowie
Bagger- und Baumaschinen. Daher nutzte Rucan
ihren Aufenthalt in Deutschland, um den Einsatz der
Technik auf einer Baustelle live zu erleben. Sie war
mit den gewonnenen Erkenntnissen mehr als zufrie-
den: ,Die Beratung war wirklich gut. Jetzt weif3 ich,
wie ich die Technik optimal nutzen kann.“

Nach ihrer Riickkehr nach Kischinau stellte die Fiih-
rungskraft die Weichen fir weiteres Wachstum:
Ecosem wurde in drei eigenstdndige Unternehmens-
bereiche aufgeteilt, in die eigentliche Baufirma, den
Immobilienvertrieb und den Verkauf von Porenstein
aus eigener Produktion. Verwaltung und Control-
ling wurden dadurch erleichtert. 2010 kam ein vier-
ter Bereich dazu: Bau und Sanierung von Wasserver-
sorgung und Kanalisation sowie Installation von
autonomen Gas-Heizungsanlagen fiir Mehrfamilien-
héuser. Der gute Ruf des Unternehmens hat es der
Ecosem Group ermoglicht, bei 30 Prozent aller muni-
zipalen Auftrdge der Hauptstadt den Zuschlag zu
bekommen.

Kunftigen Teilnehmern des Programms empfiehlt
Rukan: ,Schauen Sie genau zu und nehmen Sie alles
auf, was Ihnen gezeigt wird - denn Sie wissen nicht
immer, was Sie zu Hause brauchen konnen. Manch-
mal kann eine Kleinigkeit viel bewegen.*
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ByMmy KMJIMIITHOTO CTPOUTEJIHCTBA B
KummnneBe momoraer I'epmanus

B TedyeHne MHOTHX JIET HE CIIAAaeT CIIPOC Ha JOCTYITHBIE
I10 1IeHe KBapTUpHI B cToauie Mongossl, ropoae Kumm-
HEBEC. 3T0 — OKOHOMMYECKHU BBIT'OJHAA CUTyallus U I
Munonops! Pykan u ee Ecosem Group. Xopouue nep-
CTIEKTHBBI MOJIZITABCKON CTPOUTEIHHON KOMIIAaHUU 00Y-
CJIOBJIEHBI HE B TIOCIIETHIOIO OYepeIh HHHOBALIMOHHBIM
(MHAHCOBBIM MOAX0A0M camoil MuHOozops! PykaH, koTo-
poii npuHauIexuT pupMma. braronaps KoHIenmMu 1o3-
TAIHOTO ()MHAHCHPOBAHMs KOMIIAHUS PEaIu3yeT HOBbIE
CTPOUTEIILHBIE TIPOCKTHI 0€3 KPEIUTOB, MOKPIBAs 3aTpa-
THI 32 CYET aBAHCOBBIX IUIATEXKEH 3aKa3UMKOB — Oy IyIINX
XO0351eB HOBBIX KBapTHUD.

B I'epmanuu Pykan xotena npexie BCero 03HaKOMUTbCS
C OpraHu3anuei Tpyaa B HEeMELKON CTPOUTEIbHOH Mpo-
MBbIIICHHOCTH. Ha MHOTHX NPEATIpUATUAX OHA CMOTIJIa
HaOJII0AaTh 32 UCIIOIb30BAaHUEM TEXHUKHU M IIEPCOHANA Ha
CTPOUTENIECTBE KPYMHBIX 00BeKTOB. M 10 yacTu ynpasie-
HUSI KadecTBa PykaH, 9KOHOMUCT C BBICIIUM 00pa3oBaHH-
€M, y3HaJla HeMaJlo HOBOrO: ,,YTOObI JryuIlie NO3UIHOHH-
pOBaTh Hally POLYKLUIO HA phIHKE MOIJ0BbL U
YIIYUIIUTh CEPBUC, Mbl JOJDKHBI BHEAPUTH CUCTEMY
yIpaBJIeHHs] KauecTBOM. B 1o1rocpodHoil nepcrnekTise
MBI cTpeMuMcst K ceprudurannu [SO. Tlognepxky B
9TOM HalpaBJICHUH OKa3all OJUH ,,U3 CTapIIUX SKCIep-
TOB* 13 ['epMaHny, MOCETUBINNI MOJIJABCKOE TPEAIIPHS-
tue B okTs0pe 2009 roga. B aTom rony Pykan nmnanupyer
CHOBA IIPUIJIAacUTh ero B Kuinnes.

Umsa, damunua: Munonopa Pykan
MpeanpusaTtue: Ecosem Group, Kumiaes, Mongosa
OTpacsb: CTpOUTENLCTBO

Vike HecKoJIbKO JieT Ecosem Group paboTaeT ¢ TEXHUKOM
HEMEIIKOTO ITPOM3BOICTBA, IPUMEHSIS B T.4. OETOHOCMe-
cUTENH, OyJIb03EpPhl U CTPOUTEIbHbBIC MAIINHBL. PykaH
BOCIOJIb30BaJIacCh CBOMM IpeObiBaHueM B ['epmanun u
JUISL TOTO, YTOOBI YBUJETh COOCTBEHHBIMH IJ1a3aMHU, Kak
UCIIOJIB3YETCsl 9Ta TeXHUKa Ha cTpoiike. I[IpnoOpeTeHHbIM
OTIBITOM OHa 0oJiee YyeM AO0BONbHA: ,,OTINYHBIC PEKOMEH-
nanuu. Teneps s 3Har0, KAK ONTUMAJIBHO UCTIOJIB30BaTh
TEXHHUKY .

ITo Bo3Bpamenuu B Kunrunes oHa HaMeTuIa My TH 1L
JanbHEHIIero pocTa: B rpynne kommnaHuii Ecosem Oblin
BBIJIETICHBI TPH CAMOCTOSATEIBHBIX MOAPA3AEIeHHs: CO0-
CTBCHHO CTpOUTENbHAs (HupMa, pupma, 3aHUMAIOIIASICS
MIpoiaXKel HeABMKUMOCTH, W MPEINPUITHE TI0 IPOJaxe
MOPHUCTOTO KUPITHYa COOCTBEHHOTO MPOU3BOACTBA. YIIPO-
CTUJINCH yIpaBieHue u koHTpoauur. B 2010 rogy noGa-
BUJIOCH YETBEPTOE HAIPABICHUE JICSITEIILHOCTU: CTPOU-
TEJILCTBO U PEKOHCTPYKIMS CUCTEM BOJOCHAOKEHUS 1
KaHaJIM3alUK, a TAK)Ke YCTAaHOBKA aBTOHOMHBIX Ia30BbIX
OTONMTEJIBHBIX CUCTEM JJI1 MHOT'OKBAPTUPHBIX IOMOB.
brnaromapsa xopomeit penyrauuu komnanusi Ecosem
Group BeiurpsiBaeT 30% MyHUIMIIAIBHBIX TEHICPOB B
MOJIIaBCKOM CTOJIHLIE.

Byaymum yyactHukaM nporpaMmel Pykan naet takoi
COBET: ,,by/ibTe BHUMATENbHBI KO BceMy, 4To Bam moxa-
3bIBatOT. Belb He Bceraa 3Haellb, YTO IPUIOAUTCS A0MA.
IMopoii To, UTO KaKeTCsl HE3HAYUTENIbHBIM Ha MEPBBII
B3IJISL/L, MOXKET OKa3aThCsl IIOJIE3HBIM .

JOMMKHOCTb Ha NPeANPUATUN: BiIajieren U GUHAHCOBBIA AUPEKTOP

CtaxupoBka B Fepmanum: 7 urons — 4 uronst 2009 r.

OG6pasoBaTtesnbHbI LeHTp: COGNOS International, 'amOypr
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Deutsch-mongolische Bankenkooperation

entwickelt sich positiv

Die junge Managerin Baasanjaw kam im Auftrag
ihres Arbeitgebers, der Khan Bank, nach Deutsch-
land. Mit rund 4.000 Angestellten und 488 Filialen
ist sie die gro3te Bank der Mongolei. Die Leiterin der
Rechtsabteilung hatte sich gut auf ihren Praxisauf-
enthalt vorbereitet und sehr darauf gefreut, wieder
nach Deutschland zu kommen - schlieBlich hatte sie
vor sieben Jahren Au3enhandelsrecht in Miinchen
studiert. ,Ich habe nicht nur Unternehmen ausge-
sucht, welche ich besuchen wollte, sondern auch die
konkreten Ansprechpartner. Noch aus der Mongolei
schickte ich ihnen die Themen, die ich besprechen
wollte. So konnten wir die Treffen optimal nutzen.“

Die Khan Bank arbeitet schon lange mit einer deut-
schen GrofSbank zusammen. Bei einem Treffen galt
es, diese Kooperation um weitere Bereiche, wie die
AuBenhandelsfinanzierung, zu erweitern. Konkret
ging es in den Gesprdachen mit einer Bank und einem

Name: Nawagchamba Baasanjaw
Unternehmen: Khan Bank, Ulan Bator, Mongolei
Branche: Bankwesen

Funktion: Leiterin der Rechtsabteilung

Kreditversicherer um die Bereitstellung eines Kre-
dits fur die mongolische APU AG. Mit groem Erfolg:
Zum ersten Mal bewilligte der Kreditversicherer
einem mongolischen Importeur einen Kredit in
Hohe von mehreren Millionen Euro zur Absicherung
eines Anlagenkaufs. Das soll kein Einzelfall bleiben.
Auch mit einer weiteren Bank ist ein Kooperations-
vertrag in Planung.

Baasanjaw mochte gern auch deutsches Know-how
inihre Heimat mitnehmen. So machte sie sich bei
einem Fortbildungsinstitut mit neuen Methoden der
Personaleinstellung vertraut und stellte zwei effizi-
ente Verfahren sofort nach ihrer Riickkehr in ihrem
Unternehmen vor. Derzeit plant sie die Umsetzung.

»Ich habe mich gefreut, die Verdnderungen in
Deutschland nach meinem Studium zu sehen. Viele
Anregungen habe ich mit nach Hause genommen.*

Fortbildung in Deutschland: 11. Oktober - 08. November 2009
Fortbildungszentrum: Carl Duisberg Centren gGmbH, Koln
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CoTpyIHH4eCTBO HEMEKUX U MOHT0JIbCKUX
0aHKOB HAOMpaeT TeMIIbI

Jliis Monogoro pykosonutens baacanpkas moesnka B
I'epMaHHIO — KOMAHIMPOBKA IO MOPYUYCHHIO €€ IPENPH-
sTust, 0anka XaH. DTO KpyMHEHIIHH MOHTOJIBCKUI OaHK ¢
488 ¢unmanamu, B KOTOpeIX padoTtatot nopsika 4.000
COTPYTHHMKOB. 3aBeIyIOMIasi IOPUINUECKUM OTIEIIOM
OCHOBATEIBHO TTOATOTOBHIIACE K CTaXHUPOBKe B ['epma-
uru. OHa ObLIa pajia BOSMOKHOCTH eIIle Pa3 IMOCETUTh
I'epmanmIo crrycts 7 JieT mocie yu4eosl B MIoHXeHe, T/e
n3yyaya BHEIIHETOPrOBOE MPaBo. ,,51 BEIOpaia He TOJIBKO
KOMIIaHHUH, KOTOPBIE XOTela MOCETUTh, HO U Hallljla HHTe-
pecyIoMX MEHs CIEHATNCTOB Ha 3THX NMPENPUATHAX.
Eme maxonsice B MoHronmu, s BeICTIana UM BOIIPOCHI,
KOTOpBIE XOTena Ob 00CYAUTH HA BCTPEYaX ¢ HUMH, 4TO-
OBI IOJIB3a OT 3THX BCTPEd ObITa MAKCHMAIBHOM .

Xan Bank yxe MHOrue rofibl COTpYJHUYACT C OAHUM U3
KPYIHBIX HEMeLKuX O0aHkoB. Ha oxHol U3 BcTped muiaHu-
POBAJIOCH 0OCYIUTH BOBMOXKHOCTD COTPYIHHIECTBA MO
HOBBIM HAaIIPaBJICHUSIM, B YACTHOCTH, 110 (pMHAHCHPOBA-

HUIO BHEITHETOProBbIX onepanuil. Ha noBecTke AHA CTO-

sIJ1 KOHKPETHBIH BOIIPOC O IPEJOCTaBICHUN KPEAUTA U
00ECIIeUCHNH CTPAXOBOTO MOKPHITHS JJII MOHTOJIBCKOTO
npemnpustust APU. Ycenex ObUT HAUTHIO: BIIEPBBIC B CBO-
il MCTOpUH HeMellKas CTPaxoBasi KOMIIaHHs 000pHIa
KPEIUT MOHIOJIbCKOMY MMIIOPTEPY Ha HECKOJIBKO MHUILIU-
OHOB. €BpO B Ka4eCTBE rApaHTHH Ha MpHOOpeTeHHe 000-
pyZaoBaHHUs. DTO HE JOJDKHO OCTAThCs €AMHUYHBIM CIIydYa-
eM. ['0ToBUTCS K NOANUCAHHIO IOTOBOP O
COTPYJAHHYECTBE M C €IIIe OJHUM OaHKOM.

Baacanmkas xotena Obl BOCIIOJIB30BaThCsl HEMELIKUM HOY-
xay y ce0st Ha poanHe. OHa BHUMATEIIbHO 03HAKOMHMJIACh
C HOBBIMH METO/IaMU TIpHeMa Ha paboTy B HEMEI[KOM
00pa3oBaTeILHOM IIEHTPE U Cpasy ke 110 BO3BPAILCHUT
Ha CBOE IPEANpPUATHE MPEUIOKUIIA JBa HOBBIX 110]IX0/1a.
B Hacrosmmii MOMEHT OHA TOTOBUTCS K MX peaJIn3aIiHy.

,V3MeHenus B ['epManuu, npoucieanIne nocie Moei
yueObl, mopagoBasid MeHs. OHM JJOJDKHBI CTaTh UCTOYHH-
KOM HOBBIX HQUWHAHUHN M Y MEHS HA POIMHE .
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Mongolische Bierbrauer nutzen deutsche

Technik

Seit fiinf Jahren arbeitet Awirmed Mendbajar bei der
APU, dem mongolischem Marktfiihrer in der Herstel-
lung von Bier und Wodka. Rund die Hélfte des in der
Mongolei produzierten Bieres kommt aus seiner
Brauerei. Vor zehn Jahren absolvierte der Einkaufs-
leiter sein BWL-Studium in Berlin. Jetzt freute er sich
uber die Chance, seine Fachkenntnisse durch seine
Teilnahme am Managerfortbildungsprogramm des
BMWi aufzufrischen: ,Die Wirtschaft &ndert sich
heute sehr schnell. So ein Update hat mir sehr gut
getan.”

Die Stdrkung seiner Managerkompetenzen war
jedoch nicht das einzige Ziel fiir seinen Deutschland-
aufenthalt. Seit Monaten hatte Mendbajar an einem
GroBprojekt der APU gearbeitet: der Erweiterung der
Brauerei. Die Kapazitdten der Produktionsanlagen
des Unternehmens waren zu dieser Zeit voll ausge-
lastet und mussten weiter ausgebaut werden. Eine
neue Géaranlage mit zwolf Tanks und eine Abfiillan-
lage wurden bereits in Deutschland bestellt. Der Bau
der Produktionshallen begann im Herbst 2009.

Name: Awirmed Mendbajar
Unternehmen: APU, Ulan Bator, Mongolei
Branche: Getrankehersteller

Funktion: Leiter der Einkaufsabteilung
Fortbildung in Deutschland: 11. Oktober - 8. November 2009
Fortbildungszentrum: Carl Duisberg Centren gGmbH, Koln

Ein kritischer Punkt des Projekts war die Finanzie-
rung des Kredites fur die Brauerei-Erweiterung.
Waéhrend seiner Zeit in Deutschland verhandelte
Mendbajar darum auch mit einer deutschen Grof3-
bank und einem Riickversicherer und erhielt von
diesen eine Zusage uber die Finanzierung der
Maschinen. Die APU entschied sich schlieBlich fur
einen Kredit bei einer europdischen Entwicklungs-
bank, da dieser nicht nur den Kauf der Anlagen, son-
dern auch Umsatzkapital sowie weitere Investitio-
nen in Gebdude und Infrastruktur abdeckte.

,Wir haben das Projekt wirklich in einer sehr kurzen
Zeit durchgefiihrt, sodass wir schon im Juni 2010 die
Brauerei-Erweiterungsarbeiten abgeschlossen hat-
ten. Nun haben wir in der Brauerei eine Kapazitit
von 500.000 Hektoliter pro Jahr und eine neue
Dosenlinie mit einer Kapazitdt von 15.000 Dosen pro
Stunde®, sagt Mendbajar. Seit dem Sommer 2010
wird das Bier ,made in Mongolia“ bereits ausgeliefert.

»Wir Mongolen sind oft zurtickhaltend. Aber wir
diirfen nicht scheu sein, sondern miissen die Gele-
genheiten nutzen. Es ist sogar unsere Pflicht, das
Maximale aus unserem Aufenthalt zu machen®,
resimiert Mendbayar. ,Jch mdchte mich bei den
Organisatoren fiir die guten Firmenkontakte bedan-
ken. Fur die weniger erfahrenen Teilnehmer war das
eine sehr groBe Hilfe, denn zahlreiche deutsche Fir-
men sind noch zuriickhaltend bei der Kooperation
mit mongolischen Unternehmen.*
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MOHroJIbCKHMe MMBOBAPHI padoTaIOT HA

HEeMEIKOU TeXHUKEe

B xomnanuu APU, munupyroleil o BeIITyCKy [TUBa U

BoJKM B MoHronuu, ABupmen Maunbasip paboraer 5 ner.

Ero nuBoBapeHHBIH 3aBO/ MPON3BOIUT OKOJIO MOJIOBUHBI
BCEro BhIIycKaeMoro B Monronuu nuBa. Jlecsats ner
Ha3aJ1 3aBEJIYIOLIHI OTJICIOM CHA0KEHHUS 3aKOHYIIT KO-
HOMUYECKUH (BaKyabTeT yHUBepcuTeTa B bepnune. U
CETOMHSI OH PaJl BO3MOXKHOCTH aKTYaIH3UPOBATH CBOU
npodeccroHaNbHbIe 3HAHUS Oyaroaapsi mporpamme moj-
TOTOBKH yIpaBiieHYeCKuX KaapoB denepaaibHOro MUHU-
CTepCTBa SKOHOMUKH U TEXHOJIOTHH: ,,DJKOHOMHUKA MEHSI-
eTcs oueHb ObicTpo. OOHOBIICHUE 3HAHUI MOIILIO MHE Ha
TTONTB3Y .

CoBepIICHCTBOBAHIE YIIPABICHYSCKHX HABBIKOB OBLIO,
OJIHAKO, JaJIeKO HE €JMHCTBEHHOM IIeJbI0 Moe3aKU B I'ep-
MaHHI0. B TeueHne MHOTHX MecseB Manadasp paborain
Haja KpynHbIM npoektoM APU: pacmmpenuem npou3Boa-
CTBEHHBIX MOITHOCTEH MHUBOBAapeHHOTO 3aBoja. [Ipeampu-
siThe paboTalio Ha Tpejiesie MOUTHOCTe!, TpeOoBaIoCh
HapamuBaTh pecypchl. B I'epmanun yxe ObUTH 3aKa3aHbl
OpoanibHas yCTAHOBKA ¢ 12 TaHKaMH U YCTaHOBKA JUIS
posnusa nuBa. Ocensro 2009 roga HauaIOCh CTPOUTENb-
CTBO HOBBIX 1IEXOB 3aBOJA.

Pearonee 3HaueHUe U1 IPOEKTa UMENO PELICHHE
BOIIPOCa IO (PMHAHCUPOBAHUIO KPEIUTA, HEOOXOIUMOIO
JUId PAacHIMPEHUsS IPOU3BOACTBEHHBIX MOLIHOCTEN IIpe-
npusitus. Bo Bpems npeObiBanus B I'epmanuu Maunbasp

Uma, damunusa: Asupmen Mauadasp
MpeanpusaTtne: APU, Yiaun-barop, MoHroswms
OTpacsb: NpOU3BOJICTBO HAITUTKOB

IIPOBEJT MIEPETOBOPHI C OTHUM M3 KPYITHBIX OaHKOB ['ep-
MaHUH M IePECTPAXOBOYHON KOMITAHUEH U TTOIYUHIT OT
HHX COTJacye Ha (PMHAHCHPOBAaHHE 000PYIOBaHUAL.
OxoHuaTenbHOe pemieHue APU ObLI0 IPUHATO, B HONB3Y
oaHOro 13 EBporneiickiux 6aHKOB pa3BUTHS, NPETIOKUB-
IIEr0 MOHTOJILCKOM (hUpMe KpequT B pa3Mepe HECKOIIb-
KUX MITHOHOB. AosapoB CIHIA. DToT kpeauTt mokpsI-
BaCT HE TOJBKO MOKYIKY 000pYI0OBaHHUS, HO 1 00OPOTHBIC
CPE/ICTBA, & TAKKE KAIUTAIOBIOKEHHS B CTPOUTEIHCTBO

1 MHQPACTPYKTYpy.

[ IPOEKT MBI PeaIN30BAIN ICHCTBUTEILHO OBICTPHIMU
Temnamu, yxe B utone 2010 roja ctpouTtenbHbIe paboThI
Ha MMMBOBapEHHOM 3aBOjie ObLIH 3aBepiueHbl. HoBble mpo-
W3BOJICTBEHHBIE MOIITHOCTH ITO3BOJISIIOT BBIITYCKATh
500.000 rekToJUTPOB NMUBA B TOJ1, HOBAs JINHUH PO3JIMBA
obecnieunBaeT ckopocTh 15.000 6aHOK B yac*, — paccka-
3piBaeT Manzbasp. [TocraBku nusa ,,Made in Mongolia“
Hauasuck Jietom 2010 roga.

,,MBI, MOHTOJIBI, HAPOJT cAepKaHHbIH. Ho pobeTs Ham
HEITb351, MBI JIOJDKHBI CMEJIO UCTIONB30BaTh MIAHCHI.
H3BiieKkaTh MaKCUMYM M3 3apyOeKHON KOMaHIUPOBKH -
9TO Jla’ke Hallla 003aHHOCTb, — cuuTaeT Mauabasp. —
Xouy 0c000 MobIarojapuTh OPraHU3aTOPOB 33 OTIMYHBIC
KOHTAKThI ¢ IpenpusTUsIMU. /711 CPaBHUTEIHEHO MajIoo0-
IIBITHBIX CTaKEPOB MOAJEPKKa OblIa OYeHb BaXKHOH, BEIb
MHOTHE HEMEIKHe KOMIIaHUH MTOKa eIl OCTOPOXKHUYAIOT
B OTHOIIICHWH MOHTOJILCKHX MapTHEPOB™.

JOMKHOCTb Ha NPeAnpPUATUM: 3aBe/IyIOIMi OTaena CHAOKeHUs

Craxuposka B N'epmaHun: 11 okrsopst — 8 HostOpst 2009 .

OGpas3oBaTesbHbIi LeHTP: Llentpsr Kapna [lyiicoepra, Kénpa
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Mongolei

Frische Management-Ideen fir die
Getrankeindustrie der Mongolei

Die Vitafit Group, ein Hersteller von Softdrinks, ist in
der ganzen Mongolei bekannt. SchlieBlich
beherrscht das Unternehmen fast ein Drittel dieses
Marktes im eigenen Land und wachst stetig weiter.
Jedes Jahr soll ein neues Geschéftsfeld hinzukom-
men. Dies ist eine der Aufgaben des jungen Mana-
gers Chuluunchimeg Tuguldur.

Um frische Ideen aufzuspiiren und passende Partner
in Deutschland zu finden, entschied sich Tuguldur
fir die Teilnahme am Managerfortbildungspro-
gramm des BMWi. Seine hervorragenden Deutsch-
kenntnisse und die bereits seit Jahren bestehenden
Kontakte seiner Firma zu einem Anlagenbauer und
zu einem Lebensmittellogistiker halfen dem Jung-
manager, seine ambitionierten Ziele zu erreichen.

Name: Chuluunchimeg Tuguldur

Unternehmen: Vitafit Group, Ulan Bator, Mongolei
Branche: Getrankehersteller

Funktion: Leiter der Planungsabteilung

Bei einem Besuch bei dem Lebensmittellogistiker
bekam Tuguldur wichtige Hinweise fiir den Aufbau
eines eigenen Lieferdienstes in den 21 Provinzen des
Landes. Als ,,Highlight“ seines einmonatigen Aufent-
halts in Deutschlands bezeichnete er seinen Besuch
bei dem Hersteller von Getrankeabfillanlagen. Dies
nicht nur wegen der neuen Anlagen, die er erwer-
ben mdochte, sondern auch wegen des dualen Ausbil-
dungssystems, welches den mongolischen Manager
beeindruckte. Tuguldur beschloss, sich fiir eine
Kooperation auf diesem Feld starkzumachen.

Sein Heimatunternehmen setzt auf europdische
Standards: So sollen neue, moderne Flaschenetiket-
ten fur Softdrinks von einer deutschen Designer-Fir-
ma entworfen werden. Ebenfalls beschlossene Sache
ist der Kauf von Kunststoffpaletten in Deutschland.
Fir ein neues Geschéftsfeld hat die Fihrungskraft
deutsche Geschéftspartner gefunden. Mit ihm will
Vitafit den Vertrieb von hochwertigem deutschen
Kinderspielzeug in der Mongolei aufbauen.

Fortbildung in Deutschland: 11. Oktober - 08. November 2009
Fortbildungszentrum: Carl Duisberg Centren gGmbH, Koln
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Ceexue ynpapjieHUeCKHe UIeH I1JI51 HHAYCTPUH

HANUTKOB MOHTI0JINU

I'pynmy Vitafit, npousBonuTtes 6€3alKOTrOJIbHBIX HAITUT-
KOB, 3HaIOT 1o Bcelt Monronuu. Benp komMnanuu npuHaj-
JIEKHT MOYTH TPETh HALIMOHAJIBLHOTO PBIHKA, U 3TOT
PBIHOK mpojoixkaeT pacTu. Kaxxaplit rog npeanpustue
pa3BHBaeT HOBOE HAIMPaBJICHUE JESITENbHOCTU. A 3TO
0J1Ha U3 33/1a4 MOJIOJIOTO pyKoBoautens YyiryyHunmera

Tyryanypa.

Uro0bI reHepUpPOBATh HOBBIE U/IEH U HAXOAUTb MOAXOAS-
mux napTaepoB B ['epmanun, Tyrynnyp pemun npuHITh
ydJacTue B IIPOrpaMMe TTOATOTOBKH yIIPABIEHUIECKHX
kazpos dexepaabHOr0 MHHICTEPCTBA SKOHOMUKH U TeX-
Honoruil. OTIHUYHbIE 3HAHHSA HEMEIKOTO F MHOTOJICTHHE
KOHTAKTbI €r0 (pPUPMBI C HEMELKUMHU TPEIIPHITHIMH -
MaIIHHOCTPOUTETBHOM KOMITAaHHEeH U CIICIIUAINCTOM MO
JIOTUCTUKE NPOAYKTOB ITUTAHUS - IOMOIVIM MOJIOJOMY PYKO-
BOJUTEIIIO PEATN30BaTh CBOM YECTOIIOOUBBIE 3aMbICIIBL.

Bo Bpemst BU3HUTA Ha TPAHCTIOPTHO-TOTUCTHUECKOE MIPEI-
npusitue Tyrynayp HONYYHI BaXKHbIE PEKOMEHIALUH,
KaK CO3/1aTh COOCTBEHHYIO TPAHCIOPTHYIO ceTh B 21 mpo-
BUHIMSIX CTPaHBI. ,,I3IOMUHKON MECIYHOTO MPeObIBAHUS
B ['epMaHuu OH CUMTAET M MOCEUICHUE HEMEI[KOTO MPOH3-
BOJIUTEIISI YCTAHOBOK IO PO3JIMBY HATMTKOB. He ToIbKO
13-3a HOBBIX YCTAHOBOK, KOTOPBIE OH XOTell OBl pruoope-
CTH, HO H U3-3a IyaJbHOH CHCTEMBI PO(eCCHOHATBHOTO
o0ydeHws, KOTOpasi POU3BeNia CHIIbHOE BIIeUaTIeHUE Ha
MOHTOJILCKOTO PYKOBOJUTENS. TYTYIIyp PEII IPHiIo-
SKUTh BCE CHJIBI K TOMY, YTOOBI HaJIaIUTh COTPYIHUYEC-
CTBO U B 3TO# 00sacTu.

Ero ponHas koMIaHus Jies1aeT CTaBKy Ha eBpOIeHCKUe
CTaHAApPThL: TaK, 1U3alH HOBBIX, COBDEMEHHBIX ITHKETOK
Ha OyTBUIKK ¢ 0€3aJIKOTOIEHBIMU HaIUTKAaMU OyAeT pas-
pabarbIBaTh HEMeLKas (UpMa, a TAKKE MPHHSITO pere-
HHE O TOKYTIKe MIaCTMACCOBBIX MOAIOHOB B I'epMaHum.

I[JISI 04YE€PECAHOT0 HOBOI'O HAIIPABJICHUA ACATCIBHOCTH
TMPEATTPUATUSL MOHTOJIbCKHH PYKOBOIUTEIb TAKKE OO0~
Opan maptHepa B ['epmannu. COTpyTHHYIECTBO C ITOMH

(upmoit moMoxkeT Vitafit HanamuTh COBIT BEICOKOKAYC-
CTBEHHBIX HEMELIKHX UrpyIIeKk B MOHTonuu.
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Russland

Fortbildung als Weichensteller

Auch nach sechs Jahren ist Radik Baschirow vom
Nutzen seines dreimonatigen Praxisaufenthalts in
Deutschland tiberzeugt: ,Ohne das Managerfort-
bildungsprogramm in Deutschland wére ich heute
nichtda, wo ich bin.*

Als der Ingenieur und diplomierte Ubersetzer sich
zur Teilnahme am Programm entschloss, war er
noch bei der Kasanorgsintes in der Fabrik fiir die Her-
stellung von Stickstoff, Sauerstoff und Kélte an-
gestellt. Der Konzern, mit Sitz in der tatarischen
Hauptstadt Kasan, ist der grote Produzent von
Polyethylen in Russland und beschéaftigt 9.000 Mit-
arbeiter.

Der damalige Leiter der Abteilung Abwasserbehand-
lung interessierte sich in Deutschland fiir moderne
Verfahren zur Abwasserreinigung. Nach seiner Fort-
bildung gelang es ihm, sich in die Konzipierung
eines Umweltmanagementsystems in seiner Fabrik
einzubringen. Baschirow betreute die Durchfiih-
rung eines externen Umweltmanagement-Audits.
Auch in Bezug auf die im Werk eingesetzten Ausris-
tungen verschaffte er sich Gehor. SchlieBlich ent-

-

-_
5
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.
—

Name: Radik Baschirow
Unternehmen: KSB in Kasan, Russland
Branche: Maschinenbau

Funktion: Vertriebsleiter

schied sich die Unternehmensleitung fiir ein System
zur Ultrafiltrationsreinigung der Abwasser. Hinzu
kamen im Laufe der letzten Jahre eine Luftzerle-
gungsanlage und tiber ein Dutzend Spezialpumpen.
Von der Qualitit der Produkte von verschiedenen
Firmen aus Deutschland konnte sich der Abteilungs-
leiter in deutschen Klarwerken tiberzeugen. Die Pro-
jekte haben eine Gesamtinvestitionssumme von
mehreren Millionen Euro.

Im Friithjahr 2011 wechselte Baschirow zu seinem vor-
maligen Partner und baut seither fiir die pfélzische
Firma das Geschéft in Tatarstan auf. Die Firma schétz-
te die langjahrige und zuverldssige Zusammenarbeit
mit dem Ingenieur von Kasanorgsintes. Baschirow
kannte sich zudem wie kein Zweiter mit den Produk-
ten aus. Als Regionalleiter ist der Ingenieur nun fiir
den Vertrieb der Spezialpumpen in der autonomen
russischen Republik an der Wolga zustédndig. Einer
seiner groBten Kunden ist sein fritherer Arbeitgeber,
an den er bereits mehrere Pumpen geliefert hat. Fir
die Zukunft ist geplant, eine Filiale der deutschen
Firma in Kasan zu eréffnen und die Vertriebstétig-
keit in Tatarstan zu erweitern.

Fortbildung in Deutschland: 27. September - 16. Dezember 2005
Fortbildungszentrum: Deutsche Management Akademie Niedersachsen, Celle
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CTa’)KupoBKa — HAYAJI0 HOBOT'O IIYTH

B mnosb3e, KOTOPYIO [IpUHECHIA EMY 3-MECSUHas CTaXKU-
poBka B I'epmannu, Paguk Bammpos yoexieH u ceifuac,
crycts 6 net: ,IToBpimenne kpanudukanun B I'epmanun
CTaJI0 OJIHUM U3 KJIIOYEBBIX MOMEHTOB MOEH Kapbephl‘.

B cBoe Bpemst MOJIO/101 MHKEHEP U MEPEBOTINK PELINIT
MIPUHATH YYacThe B IporpamMme, paboTas Ha 3aBOJIE 11O
MIPOU3BOJICTBY a30Ta, Kuciaopozaa u xonona OAO Kaza-
HBOPrcUHTe3. TaTapCcKuil THTaHT XMMHYECKOH IPOMBIIII-
JICHHOCTH, Ha KOTOpoM padotator 9000 coTpyJHUKOB,
SIBJISICTCSI KPYITHCUILIMM TIPOM3BONTENIEM MOIUITHICHA B
Poccun.

Panuka bammposa, 3aHMMaBIIEro B TO BpeMs JOKHOCTh
3aBEYIOLIETO OT/JEJIOM [0 OUYUCTKE CTOYHBIX BOJI, HHTE-
pecoBanu B 'epMaHuM COBPEMEHHBIE TEXHOIOTMH BOJO-
o0pabotku. [Tocie cTaxknpoOBKH €My YAAIOCh CTaTh
YYaCTHUKOM MPOEKTHOW KOMaH/IbI, 3aHUMAaBIIIeHCs pa3pa-
OOTKO# CHCTEMBI SKOJOTUUECKOTO MEHEIKMEHTa Ha 3aBO-
ne. bammpoBy OBUIO MOPYYEHO KOHTPOJIMPOBATH BHEIII-
HU 3Konorndeckuit ayaut. K ero MuHeHHIO cTaiu
IIPUCITYIINBATLCS U B OTHOILICHUN 000PYAOBaHUsI, IPHUMe-
HSIEMOTO Ha 3aBoJie. B KOHEUHOM UTOre PyKOBOACTBO

IPEANPUSTUS IPUHSIIO PELICHHUE B I10JIb3Y HEMELKOIT
CHCTEMSBI yIbTPa(UIBTPAIIIOHHON OYHUCTKH CTOYHBIX BOJ.
B nocnemyromue rojsl 3aBoj MPOJOJDKII 3aKyIKy 000-
pynoBanus B 'epmanny. Bputi mproOpeTeHE! BO3AYXO0-
pasfenuTenpHas CHCTEMA U LIeNblIi psaf crnerHacocos. B
KauecTBe HEMEIKOH TeXHHUKE PyKOBOIUTEb OTAENa MOT
yOeauThCs Ha CBOEM OITBITE, MOCEeMIast HEeMEIIKHe OUHCT-
HBIe coopyxeHHs. CeromHs o0mmas cyMMa HHBECTHIIHOH-
HBIX [IPOEKTOB Y€ MPEBBICUIA HECKOIbKO MUIIIMOHOB
€BPO.

Becnoii 2011 rona bammpo nepemien padboTath K CBoe-
My ObiBIIEMY mapTHEpY. CeroiHst OH 3aHUMAETCsl OCBOEC-
HYEeM pbIiHKa TaTapcTaHa Jjsl HEMEIKOW KOMITaHUH U3
Tdansma. [TapTHEps! N3 ['epMaHUH IEHAT MHOTOJIETHEE
HaJIeKHOE B3auMoieiicTBIe ¢ HHKeHepoM ¢ KazaHbopr-
CHHTE3a, Bellb baliupoB Kak HUKTO JAPyroil 3HaeT HEMell-
KYIO0 IIPOLYKLUIO. 3aHUMasl JOJDKHOCTh PETHOHATIBHOTO
MEHEeIKepa, MHKEHEP OTBEYAET 32 COBIT CIIeIUATbHbIX
HacocoB B pecryoinke Ha Bonre. OxHuM u3 ero Kpym-
HEeWIINX 3aKa3YNKOB SIBIISIETCSl OBIBIIMI pabOTOIATEND,
KOTOPOMY YK€ MOCTaBJIEHbI HECKOJIBKO HacocoB. Ha

Oyayliee 3arIaHUPOBaHbI OTKPBITHE (HIHAaTa HEMEIKOH
¢upmel B Kazann u pacimpenue cObITOBOH JesITeIIbHO-
ctu B Tartapcrane.
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Okologische Innovationen steigern die

Rentabilitiat

Sein ganzes Berufsleben verbindet der junge Ingeni-
eur Pawel Finagin mit dem Chemiekombinat Soda.
Schon seine Diplomarbeit beschéftigte sich mit tech-
nologischen Losungen fiir das Unternehmen und
wurde so zur Eintrittskarte in die Firma. Die steile
Karriere aber verdankt der Manager mit deutschen
Wourzeln nicht zuletzt seiner Lebenseinstellung:
»,Man soll dort bleiben, wo man gebraucht wird*“.

Und gebraucht wird Finagin in seinem Heimatunter-
nehmen Soda. Das vor 65 Jahren gebaute Chemie-
kombinat suchte bereits seit Lingerem nach effek-
tiven Methoden, um das Entstehen nicht nutzbarer
Produktionsabfélle zu reduzieren. Denn pro Kilo-
gramm Soda entstehen zehn Kilogramm {fliissiges
Kalziumchlorid, welches heute in riesigen Kldranla-
gen gesammelt werden muss, um dann in den Fluss
Belaja geleitet zu werden. Diese Technologie ist
nicht nur umweltbelastend, sondern verschlingt
hohe Investitionen fiir den Bau immer neuer Sam-
melbecken.

Einen Monat vor seinem Deutschlandaufenthalt
wurde Finagin offiziell mit der Losung dieses Prob-
lems betraut. Der Manager fokussierte sofort seine
Reise auf dieses Projekt, kontaktierte deutsche Tech-
nologie-Anbieter und vereinbarte Termine fiir

Name: Pawel Finagin
Unternehmen: Soda, Stadt Sterlitamak, Republik Baschkortostan, Russland
Branche: Chemie
Funktion: Leiter der Abteilung fiir Innovation und Technologieentwicklung
Fortbildung in Deutschland: 08. September — 07. Oktober 2009
Fortbildungszentrum: Carl Duisberg Centren gGmbH, K6ln

Besichtigungen. Durch das Vergleichen verschiede-
ner Ansatzlosungen in Deutschland und Italien, das
er vorher bereits bereist hatte, konnte er sich ein kla-
res Bild vorhandener Verfahren machen.

Bereits einen Monat nach seiner Heimreise fiihrte
die Soda eine Ausschreibung fiir den Bau einer Filt-
rierstation durch. Den Zuschlag fiir das Millionen-
Projekt erhielt ein deutsches Unternehmen aus Kéln
mit einer Null-Abfall-Technologie. Die modernen Fil-
trationsanlagen verwandeln den Abfall in

feste Masse, welche als Baumaterial oder als Diinger
fiir saure Boden genutzt werden kann, und reines
Kalziumchlorid - Rohstoff fiir gefragtes Granulat.

Die Investitionen sollen sich bereits nach zwei Jah-
ren amortisieren. Der Verzicht auf den Bau teurer
Sammelbecken und der Verkauf neuer Produkte
macht dies moéglich. Die tiberfiillten Klarfelder wer-
den nach und nach rekultiviert und der Fluss Belaja
wird nicht mehr verunreinigt. Eine Losung, die
sowohl 6kologisch als auch 6konomisch zukunfts-
weisend ist.

»~Man muss sich immer klare und realistische Ziele
setzen®, gibt der erfolgreiche Manager Finagin neu-
en Programmteilnehmern auf den Weg mit.
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IKOJIOTrNUecCKHe HHHOBAIIMH MMOBHIHIAIOT

PEeHTA0EJIbLHOCTH

Bes TpynoBas xku3Hb Mosogoro unxenepa Ilasena duna-
rMHA CBs3aHA ¢ XUMHUYEeCKUM KoMbuuarom ,,Coma“. Ve
€ro IUIIoMHas padoTa Oblla MOCBAIIEHA HOBBIM TE€XHO-
JIOTMYECKUM PELICHUAM JUIs peAnpustus. ViMenHo oHa
OTKpBUIa HOBOMCIEYEHHOMY CIICIIHAIUCTY I0POTY B (Hp-
My. KpyToii kapbepoii MeHeKep ¢ HEeMELKUMH KOPHIMU
00s13aH U CBOEMY JKH3HCHHOMY Kpeno: ,,bBITh TaMm, Tie B
Tebe HyKIarTcs.

A Hyxnaaercs B [TaBene @UHArHHE €ro pOAHOE MPE/IIPHU-
situe ,,Cona®. TTocTpoeHHBIN 65 NeT Ha3a XUMHYECKHN
KOMOMHAT YK€ JOBOJBHO JIOJITO 3aHUMAJICS TIOMCKOM

9 (GEKTUBHBIX METOIOB COKPALICHUS OECIONIE3HBIX OTXO-
JIOB TIpOM3BOicTBa. Ha KritorpamMm CoJibl CEeroHsI Mpruxo-
JATCsT 0KOJIO 10 KMITOrpaMMOB OTXOJIOB B BHJIE pacTBOpa
XJIOpH/a KJIbLust. XJIOpH/ Kalblys coOupaercs B
OTPOMHBIX OTCTOIHHKAX, TaK HAa3bIBACMBIX ,,0€IIbIX
Mopsix“, U cOpacwiBaeTcs B peky benyro. DTa TexHoIorus
HE TOJIBKO 3arps3HSAET OKPYIKAIOIIYIO Cpeny, HO H Tpely-
€T OTPOMHBIX WHBECTHIIMH Ha COOPYKEHHE BCE HOBBIX
COOPHBIX Pe3epBYapoB.

BykBanbHO 32 Mecs 10 ctaxxkupoBku B ['epmanuu [lasiy
®dunaruHy ObIIIO OPUIIMATEHO MOPYYEHO PELICHUE TOM
npoGiiemMbl. MeHekep ToTdac c(hOKyCHpOBa CBOIO
[I0€3/IKy Ha 3TOT IPOEKT, YCTAHOBHJI KOHTAKThI C HEMEII-

KHMHU ITOCTaBIIUKaMHU TEXHOJIOTHH 1 J0roBOpHICAd O

BcTpeuax. [locetus psan npennpustuii B ['epmanuu u
Wranuu u cpaBHUB pPa3IMyHbIC TEXHUYECKHUE PELICHUS,
MEHEKEp MOJIy4uIl ICHOE [IPEICTABICHHE O IUIIOCAX U
MHUHYCaX NPUMEHIEMBIX TEXHOJIOTHA.

Vike depe3 MecsIl MoCe ero BO3BPAIIeHHs PEANPHUITHE
,,Co/ia® mpoBesio TeHep Ha CTPOUTENBCTBO (DUIBTPO-
BanbHOH cranimy. [loGenurenem crana Hemenkas Gpupma
n3 K&€npHa, npeioxKuBIIIas TEXHOJIOTHIO CTYIICHUS H
(uIIbTpauK 0TXOMIOB, B MIEPCHEKTUBE MTPAKTHYESCKU Oe3-
OTXOJIHOTO MPOM3BOACTBA. [ToNydaeMblii Ha BBIXO/IE TBEP-
TIBIH ,,KEeK™* MOJKHO TIPUMEHSTh Kak CTPOHMAaTepHa Win
KaK MEJIHOPAHT, & U3 YHCTOr0 PAacTBOPA XJIOPHUIa KAIBIIHS
MIPOU3BOIUTH BOCTPEOOBAHHBIN TPAHYJIAT.

MHBecTHLIMM TOJDKHBI OKYIIUTHCS YK€ Yepes3 JiBa roja 3a
CYET NPOJIAYKM HOBBIX MPOJYKTOB M OTKa3a OT CTPOUTEIb-
CTBa OTCTOWHMKOB. Kpome Toro, nepenosiHeHHsbIC ,,0ebie
Mops™ OyLyT IOCTENEHHO PEKyJIbTUBUPOBATHCS, 3arpsi3-
HeHue pexu benoit oroiiner B mpouuioe. lHHOBaTHBHOE
pelIeHre — U B 9KOJIOTHYECKOM, U 3KOHOMHYECKOM IIJIaHE.

,Camoe rllaBHOe BCerja CTaBUTh ce0e KOHKPETHBIC U
JIOCTHKUMbIC [IEJIU", — HAMMyTCTBYET YCIEIIHBIN MEHE -
skep PUHATUH HOBBIX YYACTHHKOB TPOTPAMMBI.
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Hochwertige Druckerzeugnisse fiir Sibirien

aus Heidelberg

Denis Hodanowitsch ist Mitinhaber der City-Press aus
dem sibirischen Tjumen und seit Griindung des
Unternehmens 2002 dabei. In den acht Jahren seiner
Geschaftstdtigkeit hat er nicht nur die Verantwor-
tung fiir verschiedene Unternehmensbereiche inn-
gehabt. In diesem Zeitraum hat er sich zudem konti-
nuierlich fortgebildet.

2006 stand die Druckerei mit ihren 52 Angestellten
vor wichtigen Entscheidungen. Interne Analysen,
fir die Hodanowitsch maBgeblich zustédndig war,
wiesen darauf hin, dass das Unternehmen dringend
modernisiert werden musste. Neben einer Reihe
von strukturellen Verdnderungen im Betrieb waren
Investitionen in neue Druckmaschinen unumgang-
lich, um wettbewerbsfdhig zu bleiben.

»,Zundchst sollte eine kostengiinstige japanische
Anlage gekauft werden. Doch dank eines von mir
aufgestellten Finanzierungsplans entschied man
sich, in eine hoherwertige Anlage zu investieren®,
erinnert sich Hodanowitsch. Er besuchte eine Reihe
von deutschen und russischen Druckereien, die mit
Maschinen eines bedeutenden deutschen Druckma-
schinen-Herstellers arbeiten, und tiberzeugte sich
von deren Qualitat. AnschlieBend entschied er sich
fur die Teilnahme am BMWi-Managerfortbildungs-
programm in Deutschland.

Name: Denis Hodanowitsch

Unternehmen: City-Press, Tjumen, Russland
Branche: Drucktechnik

Funktion: Mitinhaber und kaufménnischer Leiter

,Dieser Schritt war fiir mich folgerichtig, nicht nur
um die Gelegenheit zu nutzen, personlichen Kon-
takt zum Hersteller aufzunehmen. Von besonderer
Bedeutung waren auch die Fachseminare und der
Besuch deutscher Druckereien, die mir wertvolle
Impulse gegeben haben.”

Der Restrukturierungsplan, den Hodanowitsch im
Anschluss an seine Fortbildung erstellte, umfasste
u.a. die SchlieBung unrentabler Unternehmensbe-
reiche, die Einsparung von Arbeitsplédtzen, die Aus-
lagerung von Design und Transport sowie die An-
schaffung einer Druckmaschine. Durch die Summe
der Verdnderungen ist es der City-Press gelungen,
die Qualitat ihrer Erzeugnisse zu steigern und ihre
Produktpalette zu erweitern. Im Jahr 2007 erhielt er
dariiber hinaus den ersten Preis im Innovationswett-
bewerb des BMWi.

Hodanowitsch setzt auch in Zukunft auf Qualitit
»~made in Germany*“. Eine ergdnzende Anlage des
Druckmaschinen-Herstellers steht auf dem Plan, und
auch die neue BogenglattstoBmaschine kommt aus
Deutschland. AuBerdem werden Farben und Zube-
hor aus Deutschland bezogen.

Fortbildung in Deutschland: 19. September -18. Oktober 2006
Fortbildungszentrum: ARGE Konsortium Neue Bundeslander, Dresden
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BbicokokiaccHas neyarb B Cudupu

Jlennc XoaaHOBHY SIBJISIETCS COBJIAICIIBLIEM TFOMEHCKOTO
npeanpusTus ,,CUTH-IIpecc™ ¢ HEPBOTO JHs €ro OCHOBA-
Hus B 2002 rogy. 3a 8 net cBoei mpeanpruHUMATEIbCKON
JEATeIbHOCTH OH HE TOJIBKO OCBaMBAJl PA3INYHBIC
HanpaBJIeHUs JeITeIbHOCTH (GUPMBI, HO U TIOCTOSIHHO
TIOBBIIIAT CBOIO KBAH(DUKAIHIO.

B 2006 romy nepen Tunorpadueii, B mrate KOTOpoi
paboTanu 52 cOTpYAHUKA, CTOSUIM CJIOXKHBIC 3a/1aui. AHa-
JI3 KOMMEPUYECKON AESTENbHOCTH MOCIESIHUX JIET, 3a
KOTOPYIO B 3HAYUTEILHON CTEMEHU OTBEYaNl XO0JaHOBUY,
TOBOPHJI O TOM, YTO NPEINPHATHE CPOTHO HYKIACTCS B
MoJepHU3aU. YTOOBI COXpaHUTh KOHKYPEHTOCIIOCO0-
HOCTb, IPEIIPHUATHIO OBUTIO HEOOXOIUMO H3MEHHTH
CTPYKTYpPY MPOHU3BOJCTBA U HHBECTUPOBATH CPE/ICTBA B
HOBBIE NIEYATHbBIE CTAHKHU.

,,CHayasa Mbl INIAHUPOBAJIN 3aKYIHTh HEAOPOTOE SIOH-
ckoe obopyaoBanue. Ho 1mocie cocTaBIeHHOT0 MHOI
(hMHAHCOBOTO TUIAHA MBI PEIIIIN HHBECTHPOBAThH B Oojee
BBICOKOKQUECTBEHHBIC MAIIUHEI, — BCTIOMUHAET XO0JaHO-
Brd. OH IOCETHII Pl HEMELIKUX U POCCHICKUX TUIOTpa-
¢wuii, paboTarolMx Ha MaIIMHAX BEAYLIETO IPOU3BOIUTE-
I nosurpagduueckoro o0opy0BaHusl, U yoeauics B
KauecTBe 3TOH TexHuku. [locie 3Toro MeHekep permi-
Csl Ha y4acTHe B IPOrpaMMe MOBBINICHHS KBaIU(DHKAIIIH
®Denepa’sbHOr0 MUHUCTEPCTBA S3KOHOMHUKHU M TEXHOJIOTHH

B ['epmanumn.

,,DTOT IIar OBII JOTHYEH IS MEHS HE TOJBKO IS TOTO,
'-ITO6BI, TIOJIB3YSACH ClIy4aeM, YCTaHOBUTH JIMYHBIA KOH-
TakT ¢ npousBoautesieM. OCOOEHHO BaXKHBI OBLIH CEMU-
Haphbl ¥ MOCEIeHne HeMelKuX Tunorpadwuii. Bee 3To cra-
JIO ICTOYHUKOM IICHHBIX WJCH JJI1 MEHs JIMYHO".

[Inan pecTpyKkTypu3annu, COCTaBICHHBIN YYaCTHUKOM
IPOrpaMMBbl 10 OKOHYAHUIO CTaKMPOBKU, IIPelyCcMaTpU-
BaJI, KPOME IIPOUEro, 3aKPHITHE HePeHTa0CIBHBIX cep
JIeATEIEHOCTH, COKpAIIlEHNe pabourX MECT, Ieperady
J3aiiHa U yCIIyr TpaHCIIOPTa Ha ayTCOPCHHT, a TaKKe
IpUOOpeTeHNE eYaTHOrO CTaHKa. B pe3ysbrare u3MeHe-
Huil ,,CuTH-TIpecc yaanoch YIy4IlIUTh Ka4eCTBO MevaT-
HOH MPOAYKINHU U PACHIUPUTH ee accopTuMeHT. Kpome
TOTO, YCTICIIHBIH ITaH PeCTPyKTYPU3aUH ObIT OTMEUCH
B 2007 rony nepsoit npemueit denepanrbHOr0 MUHUCTEDP-
CTBA SKOHOMMKHU U TeXHOJIOrui I'epmMaHum B paMKax KOH-
Kypca UHHOBAI[MOHHBIX IIPOEKTOB.

Jennc XoaaHOBHY TUIAHUPYET U B Oy ryiiieM paboraTh ¢
HeMeIKO# TexHuKoi. Ha ouepenu nonomHurensHoe 000-
PYIOBaHHE HEMEIKOTO MPOU3BOAUTENS, a TAKKe HOBAs
MalmHa Juis pe3ku oymaru. Kpome toro, cudbupckoe
MPEANpPHUSITHE 3aKyIaeT eKEroaHo B ['epMaHuy KpacKu u
KOMIIOHEHTBHI.
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Innovative Hochtechnologien aus Sibirien

angeboten

Igor Sinkin ist Geschéftsfithrer von SibTotschMasch -
dem Sibirischen Zentrum fiir prazisen Maschinen-
bau und Konstruktion. Im Auftrag der Wissenschaft,
der Maschinenbauindustrie und der Medizin fertigt
das Omsker Hightech-Unternehmen auf den indivi-
duellen Bedarf angepasste Pressformen, Prototypen
und Bauteile in Kleinserie an. Neben herkdommli-
chen Materialien wie Keramik und Metall bieten die
Sibirjaken ihre Leistungen zunehmend auch im
Bereich innovativer Werkstoffe, wie der Nanokera-
mik, an.

Die hochwertigen Produkte von SibTotschMasch
wurden mehrfach ausgezeichnet. So erhielt er im
Jahr 2007 den zweiten Preis im Innovationswettbe-
werb des BMWi. Durch seine internationale Ausbil-
dung und Ausristung hat sich der Geschaftsmann
entscheidende Wettbewerbsvorteile auf dem sibiri-
schen Markt verschafft.

Name: Igor Sinkin

Unternehmen: SibTotschMasch, Omsk, Russland
Branche: Maschinenbau, Zubehotr

Funktion: Geschaftsfiihrer

Fortbildung in Deutschland: 22. Februar - 23. Méarz 2005

Fortbildungszentrum: Konsortium Bildungszentrum am Miiggelsee GmbH, Berlin

»Wir haben hochqualifiziertes Fachpersonal und
kommen kaum hinterher, alle unsere innovativen
Ideen umzusetzen. Allein im Jahr 2010 haben wir
vier Patente fiir Gelenkprothesen erhalten. Aber fiir
unsere weitere Entwicklung fehlt es uns an Anlagen.
Und - durch die Wirtschaftskrise - leider oft auch an
Finanzierungsmoglichkeiten®, fiigt Sinkin hinzu.

Im Anschluss an seine Fortbildung in Deutschland
war es ihm noch rechtzeitig gelungen, Anlagen von
deutschen Firmen anzuschaffen. Derzeit plant er den
Kauf eines Lasersinters aus Bayern, mit dem kosten-
gunstig Komponenten direkt aus elektronischen
Daten hergestellt werden konnen.

»,Durch das Managementtraining in Deutschland
habe ich gelernt, die Ziele meiner Firma praziser zu
formulieren. Bei strategischen Entscheidungen fallt
es mir nun leichter, die richtige Wahl zu treffen.
Nicht zuletzt dank der neuen Maschinen produzie-
ren wir jetzt zwei- bis dreimal schneller — und das
zum halben Preis. So kénnen sich auch mittelstén-
dische Unternehmen unsere Leistungen leisten.“
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NHHOBAIIMOHHBIE TEXHOJI0THH U3 CuOupu

Uropb 3UHKHAH PYKOBOJUT COOCTBEHHBIM MAJIbIM TIPE/I-
npustiaeM — Cubupckum yeHmpom mouHo20 MAWUHO-
cmpoenus u koncmpyuposanusa CudoTouMaw. OMckas
(brpMa BBICOKHX TEXHOJOTHI CIICHUAIU3UPYETCSI Ha MPO-
H3BOJICTBE OCHACTKH — IpeccdopM, MacTep-MoIeIeH,
MIPOTOTHIIOB, & TAKXKE OIBITHBIX 00Pa3LOB MPOIYKIIHIH,
KOTOpBIE OHA MPOU3BOJUT MAJBIMU CEPHSIMHU IO 3aKa3aM
HAYYHBIX OpraHU3alMi, MPEANPUSTUN MAIIHHOCTPOCHHS
1 MEIUIUHBL Hapsiay ¢ TpaJuIiMOHHBIMHE MaTepHalaMi
Ha OCHOBE IIACTMACC U METAJUIOB CHOMPCKOE MPEIIIPHs-
THE Tpe/yiaraet BcE 00JIbliIe yCIyr B 00IacTH HOBBIX
MaTepHaiOB, TAKKX KaK HAHO-KePAMHKA.

VuHoBanmonHsle TPoxyKTel CubTouMaw HEOTHOKPATHO
YAOCTauBAIUCh pa3aM4HbIX npemuit. B 2007 rogy Urops
3UHKHH noy4yun npemuto deepaabHOro MUHUCTEPCTBA
9KOHOMHKH I epMaHNH, 3aHAB BTOPOE MECTO B KOHKYpCe
MHHOBAIIMOHHBIX TIPOEKTOB. MexxayHapoaHoe 00pa3oBa-
HHE H BBICOKOKJIACCHOE 000pYI0BaHNE TOMOTIIH IIPeS-
MpUHEMATEN0 3UHKHHY 00€CIeYnTh CBOCH (pupMe perma-
I0IIe IPEUMYIIECTBA Mepe]l KOHKYPEHTaMH Ha
CHOUPCKOM PBIHKE.

,,MBI pacnosiaraeM BbICOKOKBaJTH()UIIMPOBAHHBIMH CIIe-
OUATMCTaMU 1 e][Ba YCIIeBaeM Peali30BbIBATh BCE HHHO-
BalMoHHbIE Hyier. Toabpko B 2010 roy MbI oTyqmin
YeThIpe MaTeHTa Ha CyCTaBHbIC MpoTe3bl. /s nanbpHei-
LIEr0 pa3BUTHUSI HAM YacTO HE XBATAaeT CHELUAILHOIO
0o0opynoBaHus. A BBUAY SKOHOMHUYECKOTO KPHU3HCa, K
COXKAJICHHIO, U (PUHAHCUPOBAHUS‘, — 100aBISICT 3UHKHUH.

[Mocne noBbiieHus KBanbukanuu B [ epMannu emy yaa-
JIOCh MIPUOOPECTH 000PYAOBaHUE HEMEIKIX GupM. B
HACTOsIIIIee BPeMsl PyKOBOJIHUTEIb MPEIPUATUS Pa3MBIIII-
JISIET HaJ[ 3aKyITKOH JIa3ePHOM CHHTE3-CHCTEMBI OTHOU
GaBapckoi (pUPMbI, YTOOBI TPOU3BOIUTD JIETAIM HA OCHO-
BaHUH AICKTPOHHBIX TaHHBIX, OBICTPO U SKOHOMUYHO.

,.braronaps craxxupoBke B I'epMaHuu s Hayuuscs TOUHEe
(hopMynupoBaTh el CBOSH (GUPMBI U TEIeph, IPHHUMAs
CTpaTEern4ecKue PeIleHus], MHE Jerde yaaércs cienarhb
npaBuIbHEIN BEIOOp. He B mocienntoro odepens Onarona-
Psi HOBOMY 00OPY/IOBaHHIO MBI ITPOM3BOUM TENeph B 2-3
pasa OBICTpee U Ha MOJIOBUHY JereBie. Terneps HaliMH
yCIIyraMH MOTYT BOCIIOJIb30BAaThCsSl U CPABHUTENIBHO

HEeOOJbIINE MPEANPHATHS .
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Deutsches Know-how fiir russische
Bauingenieure und Bauarbeiter

Die Reise nach St. Petersburg war nicht der erste
Russlandaufenthalt von Jan Blumtritt - wohl aber
der erste berufsbedingte. Im Auftrag seines Arbeit-
gebers, einem Anbieter von Aus- und Weiterbildun-
gen in verschiedenen Bereichen der Baubranche,
sollte er die bestehenden Kontakte zu russischen
Bauunternehmen starken und neue Projekte akqui-
rieren. Der Bedarf an qualifizierten Spezialisten in
Russland ist groB3. Zwischen der staatlichen Ausbil-
dung und den heutigen Anforderungen an Bauinge-
nieure und Bauarbeiter klafft jedoch immer noch
eine grofBe Liicke.

Der russische Partner vor Ort, das Ressourcenzentrum
St. Petersburg, organisierte fir Blumtritt eine Reihe
von Firmenbesuchen, unter anderem bei der Woda-
kanalstroj, einem Kanalbau-Unternehmen. Bereits
zwei Monate spéter wurde ein Vertrag tiber die
Durchfiihrung von BildungsmaBnahmen in Deutsch-
land geschlossen. Kurze Zeit spater kam eine russische

Name: Jan Blumtritt

Fortbildungsgruppe von Tiefbauingenieuren zur
Weiterqualifizierung nach Thiiringen. Auch der
bestehende Kontakt zum Bauindustrieverband ent-
wickelte sich erfolgreich. Uber den russischen Fach-
verband kam eine Gruppe von angehenden Bauin-
genieuren zum Praktikum nach Gera, eine weitere
Gruppe, bestehend aus 22 Berufsschullehrern, mach-
te sich mit dem deutschen System der Ausbildung in
der Baubranche vertraut.

»,Gerne wurden wir noch mehr Gruppen weiterquali-
fizieren. Aber die russische Bauwirtschaft leidet im-
mer noch - stérker als andere Wirtschaftszweige -
unter den Folgen der Wirtschaftskrise. Aktuell wird
lieber in Technik und Materialien investiert als in
Bildung. Das ist besonders bedauerlich vor dem
Hintergrund, dass teuere Technik und hochwertige
Produkte auch fachgerecht angewendet werden
muiissen. Alles ist nur so gut wie das schlechteste
Glied in der Kette®, sagt Blumtritt.

Unternehmen: Bildungswerk BAU Hessen-Thiiringer e. V., Gera, Deutschland

Branche: Aus- und Weiterbildung

Funktion: Dozent fiir Holzbau und Verantwortlicher fiir Auslandskontakte
Fortbildung in Russland: 10. September - 29. September 2007, St. Petersburg
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HeMenkue TeXHOJIOTHH JJI1 POCCHUUCKUX

HHKEHEPOB

IMoesnka B CarkT-IleTepOypr — He MepBHIil BU3NT SHA
bmomTputrra B Poccuto, HO 2T0 nepBasi ero KOMaHAUPOB-
ka. IHCTUTYT MOBBIIIEHNS KBATU(PUKALUK IO CTPOUTEIb-
HBIM IpodeccrsM, B KOTOPOM paboTaeT HEMELKHIA crie-
IHAJIUCT, TOCTaBMII TIePe/l HUM 3a/1ady 3aBS3aTh HOBBIC
KOHTAKTHI C POCCUICKIMH CTPOUTEIBHBIMU OpTaHN3AII-
MH U YKPETIUTh yKe cymecTBytomue. [lorpedHOCTS B
KBAIH(UIMPOBAHHEIX Kaapax B Poccun B mocneqaue
TOJIbl 3HAUUTENILHO BBIPOCIIA, 00pa30BaNICs Pa3phiB MEXKITY
COBPEMEHHBIMU TPeOOBAaHUSIMHU K HHKEHEPaM-CTPOUTe-
JISIM M COfIep KaHUEM TIPOTPaMM B TOCYIapPCTBEHHBIX
Y4eOHBIX 3aBEICHUSAX.

Pecypcubrlii ieHTp B CankT-IletepOypre, oTBedaroniuii 3a
nporpamMMmy B Poccun, opranusosan ais SIua biromtput-
Ta psj BCTped ¢ GpupMamMu 1o npoduiro, B TOM YHCIe ¢

npeanpustTieM BopokaHancTpoi. Yike yepes 1Ba Mecsaua
OBLT MOAMHCAH J0TOBOP, U BCKOPE TIepBast TPyIa HHKe-
HEpoB I10 TTOI3eMHBIM paboTaM MpHOBLIA Ha MOBBIIICHIE

kBannukanun B Tropuarnio. [laBHee COTPYIHUYECTBO C

Poccuiickum cor030M cTpouTene Takke UMENO yCIell-
Hoe npojo/KeHne. Ero mrorom cranm nsa obpasoa-
TEIIBHBIX IPOEKTA: CTAXKUPOBKA TPYIIIBI OYTyIINX HHXKE-
HEpOB-CTpoMTENEH B ropoJe I'epa u noesaxa rpymsl
npernoaBaTeneil POCCUHCKUX YUHUIHUIL C HENbI0 U3yYeHHs
HEMEIIKOH CHCTEMBI TOJTOTOBKH KaJPOB 110 CTPOHTEb-
HBIM CTICIIHATBHOCTSIM.

,,X0pOoIIO ObI MPOBOJUTH TAKUE KYPCHI TIOBBIIICHNS KBa-
nu(UKaAIKY movaiie, HOo, K COXKAJICHHIO, CTPOUTEIbHAS
otpaciys B Poccun Gonee Ipyrux cTpaiaer oT Moces-
CTBUI 9KOHOMHMUECKOro kpusuca. Ha nannblit MOMeHT
(bupMBI IPEIOYNTAIOT HHBECTUPOBATH B TEXHHUKY H
CTpoHMaTepHabl, HeXeIH B 00pa3oBaHue mepconana. 1
3TO OYEHb ME€YAIBHO, BE/Ib J10POrasi TEXHUKA U BBICOKOKa-
YEeCTBEHHBIC MaTePHAIBI TPEOYIOT CHEIHAIBHEIX Ipodec-
CHOHAJIbHBIX 3HAHUI. YPOBEHb KauecTBa U3MepseTCs
IIPOYHOCTBIO CaMOTI'0 ¢1a00ro 3BeHa’, — TAKOBO MHEHHE
bmomtpurra.
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Deutscher Zulieferer der Metallverarbeitenden
Industrie in St. Petersburg erfolgreich

Der Arbeitgeber von Artur Braun produziert Spann-
und Greifsysteme fiir verschiedenste Anwendungen
des modernen Maschinen- und Anlagenbaus. Da die
Griindung einer Niederlassung in Russland bevor-
stand, entschied man sich, den fiir die Gemeinschaft
Unabhéngiger Staaten zustandigen Landerreferen-
ten an der Fortbildung fiir deutsche Fiihrungskrafte
in St. Petersburg teilnehmen zu lassen. Nach der
Riickkehr des gelernten Wirtschaftsingenieurs und
einer Standortanalyse fiel die Wahl auf die Stadt von
Peter dem Grofen, St. Petersburg.

,Ich freute mich sehr tiber diese Entscheidung. Wah-
rend meines Aufenthalts konnte ich hier hilfreiche
Kontakte kniipfen und kann auch weiterhin auf die
Unterstiitzung von russischer Seite zdahlen. Man hat
mich bei der Suche nach einem Biiro und nach
Lagerflachen unterstiitzt. Die guten Kontakte zur
Polytechnischen Universitdt halfen mir au3erdem bei
der Suche nach geeignetem Personal®, sagt Braun.

Die russische Vertriebsniederlassung hat im Oktober
2009 ihre Geschéftstatigkeit aufgenommen. Braun
hat die Chance zur beruflichen Weiterentwicklung
genutzt und ist Geschéftsfiihrer der Niederlassung
geworden.

Name: Artur Braun

Finf Mitarbeiter organisieren von der Stadt an der
Newa aus den Vertrieb in Russland, zwei weitere
sind vor Ortin Zentralrussland und im Ural tatig.
Das Unternehmen befindet sich auf Wachstumskurs,
mittelfristig soll bis auf zehn Mitarbeiter aufgestockt
werden.

Die dreiwdchige Fortbildung in St. Petersburg bein-
haltete auch die Schulung interkultureller Kompe-
tenzen, ein wichtiger Erfolgsfaktor fiir alle Unter-
nehmen, die auf dem russischen Markt aktiv werden
mochten. ,Man kann nicht nach Russland gehen mit
typisch deutschem Verstandnis®, verrat Braun das
Geheimnis seines Erfolgs.

Neben seiner Tatigkeit engagiert sich Braun als Vor-
stand im Deutsch-Russischen Management Netzwerk
e.V., der Vereinigung ehemaliger Programmteilneh-
mer. Rund ein Drittel aller Alumni sind mittlerweile
Mitglied, Braun war einer der Mitbegriinder des Ver-
eins. Er fordert den Erfahrungsaustausch in Bezug
auf das Russlandgeschaft und ist das Bindeglied zu
den zahlreichen Vereinigungen des staatlichen rus-
sischen Managerfortbildungsprogramms.

Unternehmen: SCHUNK GmbH & Co. KG, Lauffen, Deutschland

Branche: Maschinenbau, Zulieferindustrie

Funktion: Geschaftsfiihrer der Niederlassung in St. Petersburg
Fortbildung in Russland: 30. Oktober - 18. November 2006, St. Petersburg
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HeMenkui mocTaBIiuK MPOAYKIIUA IS
MeTaJJI000padaTbiBalOIel HHAYCTPUHU B

Cankr-IleTepOypre

Kommnanus, Ha koTopoii paboraer Aptyp bpayHn, nmpous-
BOJUT CHCTEMBl HHCTPYMEHTAIBHBIX JIepiKaTesel, ToKap-
HBIE TTIATPOHBI ¥ 32)KUMHBIE CHCTEMBI ISl CAMBIX Pa3Ind-
HBIX 00JTacTell COBPEMEHHOTO MAITHHOCTPOCHHS.
[MpennpusTne mIaHUPOBAIO OTKpEITHE (rnana B Poc-
CHH, TT03TOMY OBLIO HPHHSATO PEIICHHIE HAIIPABUTH PYKO-
BOJUTEIIS, OTBevaroiero 3a crpansl CHI', Ha noBbleHue
KBaTU(HUKALUK JJIs1 HEMELKUX pykoBoauTesnel B CaHKT-
ITerepOypre. [Tocie Bo3BpalieHNsT HHKEHEPA-I)KOHOMHU-
CTa U aHAJIN3a BO3MOXKHBIX MECT TUCIIOKAIMU BBIOOD Tmal
Ha ropoz Ilerpa Benukoro.

,,51 OueHB paj 9TOMy pelieHu0. Bo Bpemst npeObIBaHus B
Cankr-IlerepOypre MHE yAaJI0Ch HATaAUTh [1OJIE3HBIE
KOHTAKTBbI, TETIEPh sl MOTY U B OyAyILeM pacCUMTHIBATh Ha
TIO/JIEPKKY C POCCUICKOM cTOpoHBI. MHe oKka3zanu comei-
CTBHUE B TIONCKe O(hHca M CKIAACKUX mromanei. Kpome
TOrO, XOpoIlue cBsI3U ¢ II0IUTeXHNUECKUM YHUBEPCHUTE-
TOM ITOMOTAIOT MHE HaWTH KBaTH(HIIMPOBAHHEIX COTPY/I-
HHUKOB"‘, — rOBOpUT BpayH.

IIpencraBuTenbCTBO HEMEIKOW (PUPMBI HAYAJIO CBOIO JIEsI-
TeNbHOCTE B OKTsI0pe 2009 rona, Aptyp bpayn Bocmoins-
30BaJICSI BO3MOYKHOCTBIO TIOBBICHTH CBOIO KBAU(HKAIHIO

U CTaJl PyKOBOJHTENIEM POCCHICKOro (umnana.

CosbIT B Poccuy opraHusyror 5 cOTpyJHHUKOB oduca B
ropoze Ha Hese, 1Boe paboTaroT Ha MecTax — B I[CH-
TpalbHOM YacTu cTpaHbl U Ha Ypane. [Ipeqnpustue
pacTér u miIaHupyer B OyIyIieM yBEeIHYHUTh mrtaT 10 10
COTPYIHHKOB.

TIporpamma TpexXHeIeIbHOTO MOBBIMICHUS KBaTH()UKAIINT
B Cankr-IletepOypre BKIIOUasa B ce0s U 00yUCHUE MEX-
KyJIbTYPHOH KOMMYHHUKALIUH, OT 4€r0 BO MHOI'OM 3aBUCUT
ycrex J00bIX NPeanpHUATHH, paboTaroIMX Ha POCCHH-
CKOM pbIHKE. ,,Henb3s uaru B Poccuto ¢ uncto Hemenku-
MU TIPE/ICTABICHUSIMHU 0 OM3HEce, — JICIUTCS TalHAMHU
cBoero ycnexa bpayH.

Hapsiny ¢ ocHOBHO#T paboToit bpayH mpuHUMaeT akTHUB-
HOE Y4acTHE B CETEBOM OOBEIMHEHUN OBIBIINX yYacTHH-
KOB IporpamMMmsl. [IpuMepHO TpeTh BCeX BBITYCKHUKOB
Berynuid B Deutsch-Russisches Management Netzwerk
e.V., OmTHUM W3 COydpenuTenel KOTOporo ObIT APTyp
Bpayn. Opranuzanus crioco0CTByeT 0OMEHY OIBITOM B
cepe 6u3Heca B Poccruu 1 UTpaeT poiib CBS3YIOLIETO
3BEHA C MHOTOYNCIICHHBIMH O0OBCIMHCHHUSMH BBIITY CKHH-
koB [Ipe3nnenTckoi mporpaMMel.
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Mittelstandler gelingt mit staatlicher
Unterstitzung der Sprung nach Russland

Die Reinhard Kriickemeyer GmbH & Co. KG ist ein
klassisches mittelstdndisches Unternehmen. Der
Familienbetrieb aus dem Gebiet Siegerland beliefert
seitrund 60 Jahren Industrieunternehmen mit
Schleifmitteln und Klebetechnik. Mit einem Export-
anteil von 17 Prozent ist er auch auf dem internatio-
nalen Markt erfolgreich tétig. In den letzten Jahren
hat Geschaftsfihrer Jan Kriickemeyer den russischen
Markt verstarkt ins Visier genommen - zunéchst mit
nur méBigem Erfolg.

»~Nachdem wir in den Jahren 2003 bis 2005 erfolglos
eine Menge Geld und Zeit in das Unternehmensziel
Russland investiert hatten, habe ich 2009 einen
erneuten Versuch gestartet - diesmal mit Hilfe des
Fortbildungsprogramms fiir deutsche Fithrungskraf-
te in Russland, welches ebenfalls vom BMWi gefor-
dert wird. ,Seither geht fast alles®, freut sich der
Betriebstkonom.

Und das, sagt Kriickemeyer, liege nicht zuletzt dar-
an, dass das Programm in Russland auch von staat-
licher russischer Seite gefordert wird. So hat z. B. die
St. Petersburger Stiftung fiir die Entwicklung von KMU,
die er iiber das Programm kennen gelernt hatte, fur
seine zehntétige Geschéaftsreise nach Russland die
komplette Terminplanung und Logistik ibernom-

Name: Jan Kriickemeyer

men. Bei zwei weiteren Reisen nach Nowosibirsk
und Moskau haben ihn staatliche regionale Wirt-
schaftsférderungsagenturen bei den Einreiseforma-
litdten, der Geschaftspartnersuche, der Kontaktauf-
nahme und der Organisation der Geschéftstermine
unterstiitzt.

»Der besondere Nutzen ist fiir mich, dass ich als ehe-
maliger Teilnehmer von den staatlichen Stellen
bevorzugt behandelt werde und groBe Hilfe erfahre,
die meine Erwartungen immer weit iibertroffen
hat®, sagt Kriickemeyer.

Uber das Netzwerk des Programms in Russland ist
ein vielversprechender Geschéftskontakt zu einem
Partner im Foderationskreis Zentralrussland zustan-
de gekommen. Den Kontakt hatte Kriickemeyer seit
einigen Jahren in seiner Datenbank. Doch erst durch
die unterstiitzende Vermittlung von russischer Seite
—-sowohl sprachlich als auch interkulturell - kam ein
erster Probeauftrag zustande.

Geliefert wurden 18 verschiedene Klebebandtypen
fir Anwendungen in der Haushaltsgeréteindustrie,
Verhandlungen tiber Folgeauftrdge laufen bereits.
~Wenn alles glatt 1duft, konnte das einer unserer
groBten Exportkunden werden®, verrdt Kriickemeyer.
Vorsorglich hat er die Sprachkompetenz seines
Unternehmens erhoht und zwei russische Mutter-
sprachler als Auszubildende eingestellt.

Unternehmen: Reinhard Kriickemeyer GmbH & Co. KG, Wilnsdorf, Deutschland

Branche: Technischer GroBhandel
Funktion: Geschaftsfithrender Gesellschafter

Fortbildung in Russland: 05. Oktober - 23. Oktober 2009, St. Petersburg und Nischnij Nowgorod
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Hemenkoe npeanpusitie OTKPbIBaeT JJIs1 ce0st

Poccuro

Komnanus Reinhard Kriickemeyer GmbH & Co. KG —
KJIacCUYECKUil mpeacTaBuTeNb cpeanero ousneca I'epma-
HuH. Bot yxe 60 5ieT, Kak 3To ceMelHOoe MPeANnpHUsITHE 13
pervoHa 3ureprnaHi MOCTaBIsIeT aOpa3sUBHBIE U KIIEEBBIE
MaTepuabl IPOMBIIIIEHHOr0 HasHaueHus. Pupma
YCIIEIIHO JIeHCTBYET U Ha MEXKIYHAPOJAHOM DPBIHKE: 1071
9KcIopTa cocTanisieT 17%. B mocienHue roasl reHepaib-
Hbli nupexTop Sn Kprokemaiiep Bcé€ Oonee BHUMATEIbHO
npucmarpuBaeTcs kK Poccuu, X0oTs Ha IepBbIX Opax MpHU-
YUH JUIs PAJOCTH ObUIO HEMHOTO.

,LlocTe Tpex J1eT HeyJauHbIX WHBECTHUINH — 3aTpaT u
JICHET, © BPEMEHU — Ha OCBOCHHE POCCHICKOTO PhIHKA B
2003-2005 rr. MBI IPENPUHSIIN eI OJJHY TONBITKY B
2009 roamy, HO Ha ATOT pa3 PELIMIH BOCIIOJIB30BATHCS
IpOrpaMMOH MOBBILICHUS KBaTU(DUKALUY yIIPaBIeHYe-
ckux kaapoB ['epmannu B Poccun ®@enepanbHOro MUHH-
CTepPCTBA YKOHOMUKHU U TexHonoruil. W mmeHHo ¢ aToro
MOMEHTA TOYTH BCE yAaéTCs™, — paJIOCTHO 3asIBIISET
MIpeAPUHAMATEID.

Ot0, roBoput Kprokemaiiep, cBsA3aHO HE B IIOCIIECIHIOO
oyepelb ¢ TeM, YTO Nporpamma B Poccuu nosb3yercst
MOJIICPIKKOI CO CTOPOHKI TOCyAapcTBa. B wacTHoCTH,
Canxm-IlemepOypeckuil hoHO pazsumus Maio2o u cpeo-
Heeo buszneca, 0 KOTOPOM OH y3HAIN OJarogaps mporpam-
Me, TOJIHOCTBIO B35 Ha ce0s opranu3zanuio 10-1HeBHOMI
Jie7I0BOH moe3ku B Poccuto, BKIIOYas TIOTUCTUKY U IIOCE-
1ieHue poccuiickux npeanpustui. Ilpu noaroroske n1Byx
cienyromux noe3nok B Hosocubupcek 1 MockBy rocy-

Uma, damunns: Su Kprokemaiiep

JTApCTBEHHbIE PETMOHAJIbHbBIE PECYPCHBIE LIEHTPhI TOMOT-
1 0OPMHTH BBE3AHBIE TOKYMEHTBI, HAUTH JIETOBBIX
apTHEPOB, CBA3ATHCS C HUMH U JOTOBOPHUTHCS O MPOBE-
JICHUU JIEJIOBBIX BCTPEY.

,,OCOOCHHO pajlyeT TO, YTO KO MHE KaK OBbIBIIEMY Y4acT-
HUKY TIPOrPaMMBbl TOCYJaPCTBEHHBIE CITY>KOBI OTHOCSTCS
¢ 0COOBIM BHIMAHHEM U OKa3bIBAIOT BCAYECKYIO TTOJI-
JEPIKKY, JTAIEKO MPEBOCXOSIIYI0 BCE MOU OXKMIAHHS ", —
nenuTces BriedyaTyieHusiMu Kprokemaiiep.

bnaronaps cereBbiM cTpykTypam Ilpesnaentckoit npo-
rpamMMbl B Poccun emy ynanocs Haiftu napTtaepa B Llen-
TpalibHOM (enepanbHoM okpyre P@. B TeueHre HECKOIb-
KHX JIET 3TOT MMOTEHIUAIbHBIA MapTHEP GuryprpoBa B
6a3ze manHbpIx Kprokemaiiepa, HO TOJIbKO Oiarogaps
AKTHBHOU MOIAEPHKKE C POCCUMCKON CTOPOHBI — U A3BIKO-
BOM, U MEKKYJIbTYPHOH — 3a BCTpeuell nociiefoBall nep-
BBII IPOOHBIH 3aKas.

18 pa3nMuHBIX TUIIOB KJIEHKOH JIGHTHI JUIs IPOU3BOJICTBA
OBITOBBIX TOBAapOB YK€ IOCTaBleHkI B Poccuto, HayT
NIEPErOBOPHI O CIEAYIOIUX 3aKa3ax. ,,Bciau neno npoiaér
[IJIKO, 3TOT KJIMEHT MOXKET CTaTh OJHUM U3 HAIIUX
CaMbIX KPYIIHBIX 9KCIOPTEPOB®, — MPOrHO3UpYyeET SH
Kproxemaiiep. Ha Besiknii citydaiil oH penIit moBbICUTh
SI3BIKOBYIO KOMIIETEHIIMIO CBOETO MPEANPUATHS U B3sUI Ha
paboTy BYX PyCCKOTOBOPSIIUX COTPYAHUKOB B KaUeCTBE
MIPAKTUKAHTOB.

MpeanpusaTtue: Reinhard Kriickemeyer GmbH & Co. KG, Bunsucmopd, I'epmanst

OTpaCﬂb: XUMHYECKas MPOMBIIIIIICHHOCTh

JlOMKHOCTb Ha NPEeANPUATUN: TeHEPATBHEIN AUPEKTOP, YIPEIUTEh
Craxuposka B Poccum: 5 — 23 okrsiopst 2009 r., Cankr-IlerepOypr u Hmwkauit HoBropon
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Kostensenkung und Qualitatserhohung bei
Spanndecken nach Managementtraining

Sachymurad Abdyrasulow ist Geschéftsfiihrer eines
Kleinbetriebs fir die Produktion und Montage von
PVC-Spanndecken. Das System zur Verkleidung von
Zimmerdecken ist in Turkmenistan noch weitge-
hend unbekannt. Abdyrasulow hatte es in Russland
kennen gelernt und 2007 beschlossen, sich mit dieser
Geschéftsidee in Aschgabat selbsténdig zu machen.
Mittlerweile beschéftigt er fiinf Angestellte und bie-
tet neben Spanndecken mit verschiedenen Oberfla-
chen und Farben auch individuelle Gestaltungsbera-
tung an.

Fir das Training in Deutschland hat sich der studierte
Rundfunk-Ingenieur entschieden, um seine Manage-
mentkompetenzen zu verbessern und neue Wege
der Verkaufsférderung kennen zu lernen. Auerdem
wollte er neue Geschéftspartner fiir die Lieferung
von PVC-Folien finden, da er das Grundmaterial nicht
selbst produziert, sondern nur weiterverarbeitet.

Die Folien kamen bisher zwar aus deutscher Produk-
tion, wurden jedoch von einem Héndler aus Moskau
geliefert. Oftmals erlitten sie bei dem Transport
Beschddigungen. Inzwischen bezieht Abdyrasulow
nur noch einwandfreie Ware, da er durch seine Fort-
bildung in Deutschland einen bayrischen Partner
gefunden hat.

Name: Sachymurad Abdyrasulow

»Meine Folien sind jetzt nicht nur in erstklassigem
Zustand, sondern auch gtinstiger, weil ich den
Zwischenhdndler nicht mehr mitbezahlen muss.
AuBerdem haben sich die Lieferzeiten verkiirzt®,
freut sich der Geschéftsfithrer.

Um den geringen Bekanntheitsgrad von Spannde-
cken zu erh6hen und neue Kunden zu akquirieren,
hat er nach seiner Riickkehr in die turkmenische
Hauptstadt einen Werbefilm produziert, in dem die
Gestaltungsmaoglichkeiten und die Montage von
Spanndecken visualisiert werden. Als weiteres neues
Element der Verkaufsférderung hat er einen Farb-
ton- und Oberflachenfacher anfertigen lassen.

Auch innerbetrieblich hat er sein Unternehmen mo-
dernisiert und Arbeitsaufteilung und Zustédndigkeiten
optimiert. ,,Im Ergebnis meines Managementtrainings
konnte ich die Qualitdt meiner Produkte verbessern,
Kosten einsparen und die Effizienz der Arbeitsleistun-
gen erhohen. Das alles hilft mir, langfristig wettbe-
werbsfahig zu bleiben, und kommt mir bei meiner
geplanten Expansion in andere Regionen Turkmeni-
stans zugute®, sagt Abdyrasulow.

Unternehmen: Produktion und Montage von Spanndecken, Aschgabat, Turkmenistan

Branche: Bauwesen
Funktion: Geschéaftsfiihrer

Fortbildung in Deutschland: 06. November - 04. Dezember 2009
Fortbildungszentrum: Bildungszentrum am Miiggelsee, Berlin



TypxkMeHUCTaH

CHuKeHHe 3aTPAT U MOBBIICHHE KAYeCTBA
Osiarogaps craxkuposke B I'epmanun

CaxpiMypag AGIbIPacyJIOB — TUPEKTOP HEOOIBILIOIO
MPEINPUATHS 110 TPOU3BOJICTBY U MOHTAXY HATSIKHBIX
notonkoB u3 [IBX. Takast cuctema oT€IKN NOTOJIKOB B
TypKMEHHUCTaHE JI0 CHX MOp Mallon3BecTHa. AOIbIpacy-
70B TIo3HaKoMuJIcs ¢ Hel B Poccuu u eme B 2007 roxy
peLIMI CTaTh MHIUBHULyaJIbHBIM IIPEIIPUHUMATENIEM B
Amnixa0aze, B3B 32 OCHOBY 3Ty KOMMEpPUECKyo ujer. B
HACTOsIIEe BPpEMs Ha €ro MPeAlpusiTUd padoTatoT 5
COTPYJHUKOB U, KDOME HATSKHBIX IIOTOJIKOB Pa3In4yHON
KOH(UTYpaly U LBETa, OH NpeyiaraeT CBOMM KIMEHTaM
WH/IMBU/lyaJIbHbIE KOHCYJIBTALMH 110 BOIIPOCAM AMU3aiiHa.

Byayuu paguonskeHepoM 1o o0pazoBanuio, A bIpacy-
JIOB eI IPOWTH CTaXXUPOBKY B I'epMaHuu [UIs TOTO,
YTOOBI YJIy4IIUTh CBOU KOMIIETCHIIUH B chepe MeHe -
JKMEHTA U MO3HAKOMHUTHECS C HOBBIMU BO3MOXKHOCTSIMU
CTUMYJIUpOBaHus cObiTa. Kpome Toro, oH HamepeBascs
HaWTH HOBBIX MOCTABIIMKOB 1uieHOK u3 [IBX, T.k. cam oH
WX HE MPOM3BOINT, a TOJILKO TepepadaThIBACT UCXOIHBIN
MaTepHal.

CaxpiMypaz AObIPAcyJIOB U paHblIe 3aKyHall IJICHKY
HEMELIKOT0 ITPOM3BOJICTBA, OJHAKO YEPE3 IOCPETHHUKA B
MockBe, U TOBap 3a4acTy0 PUXOJIHUII C IOBPEKICHUS-
mu. Tenepp Ha npenNpUATHE NOCTYNAET UCKIIIOUUTEIEHO
[EPBOKJIACCHAS NPOAYKIHMS, TaK KaK BO BPEMsl CTaKUPOB-
KM B ['epMaHnu OH HAaIEN napTHEPA — NPEANPUATHE U3
basapun.

Uma, damunna: Caxsimypan AGabipacyioB

,»Terephb MIeHKa He TOJIbKO IOCTYNAeT B IPEBOCXOAHOM
COCTOSTHHH, HO M OOXOJHUTCS MHE JICIIEBIIe, TaK KaK He
HYHO OoJibllIe IIaTUTh NocpeHuKy. Kpome Toro,
COKPATHJIMCh CPOKU IIOCTaBKH ™ — PagyeTCsl TUPEKTOP.

UtoObl aKTUBHEE MPOJBUIAaTh HA PhIHKE CUCTEMbI HATSIK-
HBIX ITOTOJIKOB U BBIHTH HA HOBBIX KJIMEHTOB, OCIIE BO3-
BpalIeHHs B CTONHIY TypKMeHHCTaHa AOIBIpacyioB
CHSUI peKJIaMHbIA (pUiIbM, B KOTOPOM ITOKa3aHbl MOHTAX U
BO3MOXXHOCTH CO3JIaHHsI HHTEphepa C MOMOILBIO HATSK-
HBIX TOTOJIKOB. Ellle 0IHUM CTUMYIHPYIOUMM (DaKTOPOM
POCTa IPOJAX CTalH LBETOBbIE KATaJIOTU U 00pa3Iibl
CTPYKTYP HaTSKHOTO MOJIOTHA, U3TOTOBJIEHHbIE 110 3aKa3y
MIpeanpUHUMATEIS.

AOIBIpacyioB MPOBEJ MOJCPHU3AIMIO CBOSTO MPEANPHSI-
THSI, ONTHMHU3UPOBAIT PacTIpe/IeTIeHIEe 3a/1a4 U OTBET-
CTBEHHOCTH. ,,biiaroiaps TpPEeHUHIY 110 MEHEKMEHTY 5
CyMeJl MOBBICUTh Ka4eCTBO CBOEH MPOAYKIMH, COKPATUTh
3aTpathl U MOBBICUTH () (HEKTUBHOCTH TpyAa. Bee 3To
MOMOJKET MHE OCTaBaThCsl KOHKYPEHTOCIIOCOOHBIM B [0
TOCPOYHOM IEPCIIEKTUBE, & TAKXKE OCYIIECTBUTh MOH ILIa-
HBI TI0 pacIIMPEeHHIo Ou3Heca B Ipyrux peruoHax Typ-
KMEHHCTaHa", — TOBOPHUT BBIMTYCKHHUK MPOTPAMMBI.

npenl’lp"ﬂTVle: MPOU3BOACTBO U YCTAaHOBKA HATS)KHBIX ITOTOJIKOB, Amxa6az[, TypKMeHHCTaH

OTpachb: CTPOUTENLCTBO, YCIyTH
J[loMXHOCTb Ha NPeANPUATUM: TUPEKTOP

Craxunposka B F'epmaHun: 6 Hos6ps — 4 mexabpst 2009 r.

O6pas3oBaTtesbHbIi LleHTP: Bildungszentrum am Miggelsee, bepiun
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Modernes Unternehmensmanagement fir den
Familienbetrieb fiihrt zu Umsatzsteigerung

Gowcher Agajewa arbeitet strukturiert und effektiv.
Téglich fahrt sie die drei Verkaufsstellen ihres Unter-
nehmens Turkmen Flora Design im Zentrum von
Aschgabat ab und tiberzeugt sich persénlich davon,
dass die von ihr erstellten Arbeitsplane umgesetzt
werden.

Agajewa hat viele Jahre als Buchhalterin gearbeitet,
bevor sie sich 2002 entschloss, in den Blumenhandel
ihrer Eltern einzusteigen. Um ihre Defizite im Perso-
nal- und Kundenmanagement abzubauen und
potenzielle Handelspartner kennen zu lernen, ent-
schied sie sich zur Teilnahme am BMWi-Manager-
fortbildungsprogramm.

,Dank meines Managementtrainings in Deutsch-
land habe ich es geschafft, nicht nur die Zufrieden-
heit unseres Personals zu erhohen, sondern auch die
Arbeitsleistung zu verbessern und die Fluktuation
einzuddmmen®, freut sich die junge Geschéftsfiihre-
rin. Am AufBenauftritt des Familienunternehmens
hat sie ebenfalls gearbeitet und ein Logo und eine
Homepage entwerfen lassen sowie Einheitskleidung
fir das Personal eingefiihrt.

Name: Gowcher Agajewa

Durch die Umstrukturierung und Modernisierung
ihres Unternehmens ist es ihr gelungen, die Produk-
tivitdt um 20 Prozent zu steigern und den Umsatz zu
verdreifachen. Nach der baldigen Eréffnung eines
weiteren Ladengeschéfts mit einer Verkaufsfldche
von 150 m? steht die Errichtung einer iiberregiona-
len Filialkette an. Dartiber hinaus plant Agajewa,
ihre Blumen und Pflanzen selbst zu ziehen, statt sie
teuer aus Europa zu importieren. Kiirzlich hat sie
dazu einen Businessplan eingereicht. Sollte er von
der Bank bewilligt werden, erhalt sie fur ihre Ge-
schéftsidee einen staatlich geférderten Kredit und
ihr wird ein Stiick Land zugeteilt. Bei den Blumen-
zwiebeln fiir ihre Gewédchshéduser will sie dann auf
deutsche Qualitét setzen.

Waéhrend ihres Trainings in Deutschland lernte sie
bereits einen potenziellen Partner kennen. Mit ihrem
neuen Unternehmensbereich kénnte sich die enga-
gierte Geschaftsfrau einen entscheidenden Wettbe-
werbsvorteil sichern, da sie damit in Turkmenistan
eine Marktliicke einnimmt.

Unternehmen: Turkmen Flora Design, Aschgabat, Turkmenistan

Branche: Blumen- und Pflanzenhandel
Funktion: Geschéaftsfithrerin

Fortbildung in Deutschland: 07. November - 06. Dezember 2009
Fortbildungszentrum: Bildungszentrum am Miiggelsee, Berlin
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CoBpeMeHHbIA MEHEIKMEHT JIJIsl CEMEHHOT0

oM3Heca

I'oBxep Araesa padoraeT cucTeMHO U dpdexTuBHO. Exe-
JTHEBHO OHa 00BE3XaeT BCE TPU TOPrOBBIE TOUKH CBOCTO
npennpusitus Turkmen Flora Design B uenTpe Amrxada-
112, 9TOOBI JINYHO YOCAUTHCS B TOYHOM BBITOJIHCHUH
pabouux IIaHOB.

[NpennpuauMaTens AraeBa MHOTO JIeT paboTana Oyxra-
TepoM, npexae yeM peurriach B 2002 roay 3aHATHCS
OM3HECOM CBOMX POJUTENICH - TOproBiel 1seramu. Uro-
Obl BOCIIOJHUTH AeUIMT 00pa3oBaHus B 00JaCTH PyKO-
BOJICTBA IIEPCOHAJIOM M PaOOTHI ¢ KIMEHTAMH, a TaKKe
HaWTH MOTEHIUATIBHBIX TOPTOBBIX MAPTHEPOB, OHA PELIH-
JIa IPUHATH YYaCTHE B IPOTPaMMe TOBBIIICHHST KBATU(H-
KallMX JJIsI PYKOBOJSIIUX KaapoB DeeparbHOr0 MHHH-
CTEPCTBA SKOHOMUKH U TEXHOJIOTHI.

,.braronaps cra)xupoBke B ['epMaHuH 51 cymena He TOJb-
KO YBEJMUYHUTH IPOU3BOAUTEIHHOCTD TPY A H YMEHBLINTH
TEKy4eCTh KaJpoB, HO U JOOUTHCS TOTO, YTOOBI MOU
COTPYIHHUKU OBLTH JOBOJBHBI, — C PAIOCTBIO EITHTCS

BIEYATICHUSIMH MOJIOZOH pyKOBOHTENb. BMecTe ¢
J3aifHepoM OHa pa3paboTaiia JIOTOTUII U HHTEPHET-CaiT
JUISL CEMEITHOTO MPEIPHATHS, a TAKKe BBEJA CIUHYIO
(hopMy oleKIbI IS TIEpCoHAIa.

W3menenne cTpyKTypsl 1 MoaepHu3auus Turkmen Flora
Design 1103BOJIMIN YBEJINYUTH IPOU3BOAUTEIILHOCTD TPY-
na Ha 20% u yTpouth 0060poT. B Gumkaiiniee Bpems
OTKPOETCS ellle OJMH Mara3uH ¢ TOPrOBOM IUIONIA/IBIO B
150 xB. M, B IIaHaX NPEANPHUATHS TAKOKE CO3IaHUE MEX-
perumoHanbHoOM cetr (unuanos. B ckopom Oynyiem ['oB-
xep AraeBa XO4eT BBIPAIMBATH CBOM I[BETH U PACTCHUS B
TypkMeHHCcTaHe, BMECTO TOTO, YTOOBI HMIIOPTHPOBATH
JIOpOrocTosIyo npoaykuuio u3 Espomnsl. HenaBHo ona
pa3paboTaia U 1ojana Ha yTBEP)KACHUE COOTBETCTBYIO-
it OusHec-aH. B ciydae momoKUTETbHOTO PEIIeHUS
0aHKa OHa MOJIYYUT IJIsl peau3aluy CBOeH UIeH rocy-
JTApCTBEHHBIN KPEAUT U y4acToOK 3eMin. KauecTBeHHBIE
LBETOYHBIE JTyKOBHIIBI TSI CBOMX TEIUIHL [ 0BXep IUIaHH-
pyer 3akynaTb B 'epmaHuim.

Bo Bpems craxuposku 'oBxep AraeBa 103HaKOMUIIACh C
NEPCINEKTUBHBIM HEMELKUM MPEANPUATAEM U 3aKIII0UMIIA
Jorosop o maptHépcTe. HoBast 061acTh AesTenbHOCTH
CMOJKET 00eCIEeYNTh PelIaoliee IPenMyIIecTBO Hepe
KOHKYPEHTaMH, TaK KaK aKTHBHAs OM3HEC-IIeH HaMepeHa
3aHATH TEM CaMBIM CBOOOJIHYIO PBIHOUHYIO HHUITY Typxme-
HHUCTaHa.
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BMWi-Managerfortbildungsprogramm
fordert Entwicklung des Mittelstands

,Ich konnte meine Management- und Fiihrungskom-
petenzen mafBgeblich in einem hochentwickelten
Land wie Deutschland weiterentwickeln. Das war fiir
mich eine groBe Hilfe und Unterstiitzung und genau
das, was mir fiir mein eigenes Unternehmen noch
fehlte®, restimiert Arslan Durdyjew seine Teilnahme
am BMWi-Managerfortbildungsprogramm.

Als er sich fiir die Teilnahme am ,, Training for Part-
nership“ entschloss, befand er sich bereits in den
Vorbereitungen fiir seine Unternehmensgriindung.
Kurz nach seiner Riickkehr verwirklichte er seine
Pldne und griindete zusammen mit einem anderen
Programmabsolventen, Atamurat Matgeldijew, den
Druckereibetrieb Turkmen Print. Durdyjew, der viele
Jahre Geschéftsfiihrer einer Druckerei war, ist als
Fachmann fr alles Technische und die Produktion
zustdndig, Matgeldijew ist kaufméannischer Leiter
des Start-up-Unternehmens.

Name: Arslan Durdyjew

Unternehmen: Turkmen Print,
Aschgabat, Turkmenistan

Branche: Druckerei, AuBenwerbung
Funktion: Inhaber und Produktionsleiter
Fortbildung in Deutschland:

12. Oktober - 08. November 2008
Fortbildungszentrum: Bildungszentrum
am Miuggelsee, Berlin

Von Visitenkarten bis hin zu gro3flachigen Plakaten
bieten sie ein breites Spektrum drucktechnischer
Leistungen an. Dariiber hinaus hat der Existenzgriin-
der Durdyjew Au3enwerbung in sein Portfolio auf-
genommen und betritt damit Neuland. ,,Ich war be-
eindruckt von der Werbung im 6ffentlichen Raum
in Deutschland. Obwohl ich in diesem Bereich noch
nicht tatig war, wollte ich es unbedingt auch anbieten.
Der Markt hier bietet gute Geschaftsmoglichkeiten.”

Fir ihren Betrieb haben die Jungunternehmer einen
Kredit von der Europdischen Bank fiir Wiederautbau
und Entwicklung erhalten. Mittlerweile beschéftigen
sie 35 Mitarbeiter. Gedruckt wird auf internationalen
Produktionsanlagen, darunter auch aus Deutschland.

»Wir haben durch das Programm unsere interkul-
turellen Managementkompetenzen erweitert,
Kontakte gekniipft und das Einmaleins des Ge-
schéftsaufbaus mit deutschen Unternehmen
gelernt. Wenn wir weiter wachsen und neue Anla-
gen aus Deutschland brauchen, ist der Weg dafiir
bereits geebnet®, sagt Matgeldijew.

Name: Atamurat Matgeldijew

Unternehmen: Turkmen Print,

Aschgabat, Turkmenistan

Branche: Druckerei, AuBenwerbung
Funktion: Inhaber und kaufménnischer Leiter
Fortbildung in Deutschland:

12. Juni-10. Juli 2010

Fortbildungszentrum: ARGE Konsortium NBL,
Dresden
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IIporpamMmma coaercTByeT pasBUTHIO
NpeANPUATHA MAJIOT0 M CPeAHero OusHeca

,»51 CMOT CyILIECTBEHHO yCOBEPLIEHCTBOBATH CBOU YIIPaB-
JICHYECKUE HABbIKK B TAKOH BBICOKOPA3BUTON CTpaHE, KaK
I'epmanust. OTo cTa0 U1 MEHS OOJIBIINM IOACIOPLEM,
TaMm s HAy4WJICsl IMEHHO TOMY, YEero TaKk He XBaTaJlo MOe-
My COOCTBEHHOMY TPEANPUATHIO, — BCTIOMMHAET Apc-
naH Jlypables.

Korna lyp/sIeB pelil IPpUHATE y9acTHe B IIporpaMme,
OH KaK pa3 HaXxOJHJICS B MPOIECCE CO3/IaHus COOCTBEHHO-
ro npeanpuaTusa. U cpasy 1o Bo3BparineHn MOIOJA0H
TpeIPUHAMATETb PEaTn30Ball CBOU IJIAHbL BMECTE C
JPYTMM BBILYCKHUKOM IporpaMmsl AtamyparoMm Mat-
TeIbANEBEIM OH OTKpBUI THIOTpaduto Turkmen Print.
JyprsieB, IMest MHOTOJICTHHIT OITBIT PYKOBOJCTBA THIIO-
rpadueii, B3su1 Ha ce0sl TEXHUYECKYIO 9acTh M IIPOM3BO/I-
CTBO, MatrenpAneB CTall KOMMEPUECKUM AUPEKTOPOM
HOBOTo OM3Heca.

Momnonele npeqIpUHUMATENN IPEANaraloT IUPOKUH
CHEKTpP NOJUTPaGUIECKUX YCIYT: OT BU3UTHBIX KapTOUEK
JI0 KpyIHOpa3MepHbIX 1u1akatoB. Kpome Toro, onu nep-
BBIMH CTaJTK MTPOU3BOIUTH HAPYKHYIO peKiamy. ,,51 ObuT
MOpakeH PeKIIaMoii B 00IIeCTBEHHBIX MecTax B ['epma-
HUH. XOTs y MEHs el He ObUIO OMbITa B 3TOW 001aCTH, 5
YK€ TOT/la PELInII HEIIPEMEHHO MpeasaraTb 9TH yCIyTH y
Hac, IOTOMY KaK PBIHOK O0€IIaeT OTIINYHBIE TEPCIeKTH-

113

BEI .

Mornozble TpeANTPUHAMATENH MOTyYHIn KpeauT Espo-
neickoro 0aHKa PeKOHCTPYKIUH U Pa3BUTHUS U CO3JaTN
Ha JIaHHBI MOMEHT 35 pabounx mect. [ledaTh ocyriecT-
BJISI€TCS Ha UMIIOPTHOM TEXHUKE, B TOM uHcie u3 I'epma-
HUU.

,,bllaroaps mporpaMme Mbl yCOBEPIICHCTBOBAIN HABBIKH
MEXKKYJIBTYPHOH KOMMYHHKALIUH, 3aBs3aI1 HOBBIC KOH-
TaKThl, HAYYHIHCh CTPOUTH OM3HEC C HEMCLIKUMH IPe/i-
npustusmu. Ecim pupma u naneine Oyner pacta, u
MOHAIOOHUTCSI HOBOE 000PYyIOBaHKE, TOpory B ['epMaHuio

MBI YK€ OIPOTOPUIN, — TOBOPUT MaTrebIues.
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Von bayerischen Pistenraupen und
ukrainischen Vertriebsnetzwerken

Die Firma Poltawa-Ski konzipiert und baut Skizent-
ren in der Ukraine und bietet den Service von der
Lieferung tiber die Montage bis hin zur Wartung der
eingesetzten Seilbahnlifte an. Die Teilnahme am
BMWi-Managerfortbildungsprogramm diente Kate-
rina Murachowska vor allem dazu, ihre interkultu-
rellen Kompetenzen zu stérken und nachhaltige
Kooperationsbeziehungen zu deutschen Unterneh-
men aufzubauen.

Eines der Unternehmen, das Murachowska in
Deutschland kennen lernte, war eine Firma mit Fir-
mensitz im bayerischen Lenggries, wo sie im Herbst
2006 ein Praktikum absolvierte. Nach ihrer Riick-
kehr aus Deutschland arbeitet Poltawa-Ski mit einem
deutschen Hersteller von Sessel- und Schleppliften
zusammen und bietet heute dessen Produkte tiber
ein landesweites Vertriebsnetzwerk mit mehr als

50 Betreibern von Skizentren in der Ukraine an.

Name: Katerina Murachowska
Unternehmen: Poltawa-Ski, Poltawa, Ukraine
Branche: Vertrieb, Bau, Service

Funktion: Managerin AuBBenwirtschaft

Auch der Kontakt mit dem fiihrenden Anbieter von
Pisten- und Loipenraupen war von Erfolg gekront.
Die weltweit eingesetzten Pistenfahrzeuge verkauft
Poltawa-Ski als Generalvertreter seit Mai 2007 und
kiimmert sich gleichzeitig um die Wartung der Fahr-
zeuge. Dafiir wurden ein Ersatzteillager eingerichtet
und Mechaniker in der Wartung der Fahrzeuge
geschult. Bislang haben beide deutsche Firmen tiber
ihren Vertriebspartner in der Ukraine Ausriistung,
Fahrzeuge und Ersatzteile im Wert von vielen Tau-
send Euro verkauft.

Murachowska ist eine aktive Alumni und bildet sich
auf Seminaren und Konferenzen fort. Sie sagt: ,, In
der Alumni-Arbeit habe ich die Erfahrungen anderer
Teilnehmer kennen gelernt und ausgewertet.*

Thre auBenwirtschaftlichen Managementkompe-
tenzen haben der jungen Nachwuchsfiihrungskraft
geholfen, weitere europédische Unternehmen als
Partner zu gewinnen sowie neue Kunden in Georgien
auszumachen.

Fortbildung in Deutschland: 20. September - 07. Dezember 2006
Fortbildungszentrum: Deutsche Management Akademie Niedersachsen, Celle
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baBapckue CHEeroymJioTHUTEIbHbIE MAIIIMHBI
U YKPAMHCKHE COBITOBBIE CETH

®upma ITontaBa-Cku IPOEKTUPYET U CTPOUT JIBKHBIE
LeHTphl B Ykpause. [IporpaMma yciiyr 0XBaTbIBaeT
MOCTaBYy, MOHTak, 00CITyKUBAHHE TOPHONBIKHBIX TTOIb-
€MHHKOB. Y9acTHe B IPOrpaMMe MOATOTOBKH yIpaBIIeH-
9gecKHX KaapoB denepaabHOro MHHICTEPCTBA SKOHOMHUKHI
u TexHojoruit nomoryio Karepune MypaxoBckoii, mpe-
JKJI€ BCETr0, Pa3BUTh HABBIKU MEXKKYJIbTYPHOH KOMMYHU-
KalUX U YKPEIUTb JOJITOCPOYHBIE AEI0BbIE OTHOIIECHUS C
HEMELKUMHU KOMITaHUAMH.

OHUM U3 TPEANPHUITHI, ¢ KOTOpbIMA MypaxoBcKas
no3Hakommiack B ['epmanun, crana ¢upma u3 6aBapcko-
ro ropoga Jlenrrpuc, rae Karepuna npoxonuia cTaxu-
poBKy oceHbto 2006 roza. Ilo Bo3Bpamenuu u3 I'epma-
nuu ITonraBa-Cku Havana cOTpyAHUYATH C HEMELKHM
MIPOU3BOUTEINIEM KPECEIIBHBIX U OYTe/IbHBIX MOIbEMHH-
KOB M IIOCTABJIET CETOJHS 3Ty MPOAYKLUHUIO Oosee ueM
50 rOpHOJBKHBIM KypopTaM B YKpauHe, ONUPasiCh MPU
9TOM Ha OOIICHAIMOHANBHYIO TUCTPUOBIOTOPCKYIO CETh
OIIEepPaTOpPOB.

YBeHYasncs ycnexoM M KOHTAaKT ¢ BEIYIIMM MOCTaBIIN-
KOM TEXHHKH JUIsl TIOJITOTOBKH JIBDKHBIX CKJIOHOB. C Mast
2007 rona ITonraBa-Cxu B KauecTBe reHEPaJIbLHOTO Mpei-
CTaBUTEJIS MPOJAET PaTPAKU M OJHOBPEMEHHO 3aHUMACT-
cs1 00CITy)KUBAHHEM 3THX CHETOYIJIOTHUTENbHBIX MAIIIHH,
HCTIONB3YEMbIX BO BceM mupe. C 3TO 1enbio ObIT co3aH
CKJTaJI 3aImyacTeil, CrenuanbHo 00yUeHbl MEXAaHUKU JIIs
oOcmyxrBaHusl TEXHUKH. Ha ceroqHsHmii 1eHs ooe
HEMEIKHe KOMIIAHUH PEean30Bali Yepe3 CBOEro TOPro-
BOrO MapTHepa B YKpauHe 000py/J0BaHUE, TPAHCIIOPTHBIC
CPE/ICTBA U 3aMYacTH HA CyMMY B HECKOJIbKO TBICSY
€Bpo.

MypaxoBckast — aKkTUBHBIN WJIEH aCCOLMAINN BBIITyCKHHU-
KOB, OHA TTOBBIIIAET CBOIO KBATH()UKALNIO Ha CEMUHApaX
u xoHpepenusx. [1o ee cnoBam, ,,00IICHUE C IPYTUMU
BBIITYCKHUKAMHU POTPaMMBbl — XOPOIIasi BO3MOKHOCTb
JiIs1 OOMEHa OIBITOM U OLIEHKHM HOBBIX 3HAHUK .

Yupasnendyeckue HaBblku KaTepunsl MypaxoBckoii B
00J1acTH BHEIIHEOKOHOMUYECKHX CBSI3€H MOMOTIIH MOJIO-
JIOMY PYKOBOJIUTEIIO YCTAHOBUTD MTAPTHEPCKUE OTHOILIE-

HUs C ApyTruMu eBpOHCﬁCKHMH KOMITAHUSIMA U HAUTH
HOBBIX KJIMCHTOB B pr3Hn.
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Innovatives Marketing in der Ukraine gefragt

Der ukrainische Unternehmer Andrej Sabanskij war
erst 24 Jahre alt, als er 2000 sein erstes Unternehmen
grundete. Heute leitet der Unternehmer aus dem
Osten der Ukraine mit vier weiteren IT-Spezialisten
die Marketingfirma FEEDGEE, welche Organisatio-
nen und Unternehmen unterstiitzt, Internet- und
SMS-Mailaktivitaten effizienter zu gestalten und zu
analysieren.

Um das kontinuierliche Wachstum des eigenen
Unternehmens voranzubringen, hatte sich der junge
Ukrainer fiir das BMWi-Managerfortbildungspro-
gramm entschieden. Selbstverstandlich wollte er in
Deutschland neue Kooperationspartner fiir seine
Projekte finden. Aber auch das deutsche Know-how,
interkulturelle Unternehmenskommunikation
sowie das Erlernen von innovativen Techniken im
Qualitdtsmanagement waren fiir ihn sehr wichtig.

Name: Andrej Sabanskij

Bei einem Besuch eines Motorenherstellers in Koln
lernte Sabanskij Methoden zur kontinuierlichen
Qualitatssicherung kennen, welche er nach seiner
Ruckkehr sofort im eigenen Unternehmen anwen-
dete. Bei der Planung und Entwicklung von Software
werden heute Verbesserungsvorschldge offen kom-
muniziert, analysiert und umgesetzt. Das steigerte
nicht nur die Qualitidt der Programme, sondern ver-
besserte auch die Zusammenarbeit mit den Kunden.
Dank des neuen Systems zur Motivation und Pramie-
rung der Mitarbeiter gibt es keine Fluktuation in der
Firma - ungewohnlich fiir die Softwarebranche.

2008 startete FEEDGEE ihre Marketingplattform in
russischer, ukrainischer und englischer Sprache.
»Wir planen die Testversion des mobilen Marketings
zu starten und einige neue Tools anzubieten. Ebenso
ist die Einbindung in die sozialen Netzwerke und
CRM-Plattformen (Customer Relationship Manage-
ment) sowie die Einfiihrung deutscher und franzosi-
scher Sprachvarianten fiir dieses Jahr vorgesehen.
Wir wollen den européischen Nutzern unseren Ser-
vice in ihren Sprachen anbieten®, sagt Sabanskij.

Unternehmen: FEEDGEE Marketing, Dnepropetrowsk, Ukraine

Branche: Onlinemarketing
Funktion: Geschaftsfiihrer

Fortbildung in Deutschland: 23. Oktober - 21. November 2007
Fortbildungszentrum: Carl Duisberg Centren gGmbH, Ko6ln, und
Berufliche Fortbildungszentren der Bayerischen Wirtschaft gGmbH, Miinchen
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NHHOBAIIMOHHBIA MAPKETUHI B YKpPauHe

Vkpaunckomy 6uzHecMeny Auzpeto CabaHcKoMy OBLITO
Bcero 24 rona, korna o B 2000 roay coszian cBoo mep-
ByI0 KoMnaHuio. CeroaHs npeanpuHIMaTeb U3 BOCTOU-
HOIl YKpauHsl BMecTe ¢ emle yeTslppMs [ T-crenmanuc-
TaMH BO3IJIABIISIET MapKeTUHroByto dupmy FEEDGEE,
KOTOpast TOMOTaeT MPEANPUSATHASM U OPTaHU3AINIM
HOBBIIATH (P (PEKTUBHOCTD PACCHUIOK COOOMIEHMIT Yepe3
uHTepHET U SMS, a TaKkKe aHaJIM3UPOBATh UHTEPEC aJpe-
CaToB.

VYyactue B mporpaMMe MOATrOTOBKH YIPaBIECHYECKUX
kanpoB denepaabHOr0 MUHUCTEPCTBA IKOHOMUKHU U TEX-
HOJIOTHH OyZeT criocOOCTBOBATh HEYKIIOHHOMY POCTY
MIPEINPUATHS, — PELIIIT MOJIOAO0H MpelIpuHIMaTeNb U3
Vkpaunsl. EcTecTBeHHO, IPH 3TOM OH IJIaHUPOBAJI HAUTH
U HOBBIX ITAPTHEPOB ISl CBOMX MPOEKTOB B I'epmManuu.
O4eHb BXKHBIMU U1l HETO OBbUIM HEMELIKOE HOY-Xay,
MEXKYJIbTypHasi KOMMYHHKAIIHS, @ TAKKE OCBOCHHE
MHHOBAIIMOHHBIX METO/I0B YIIPABJICHUSA Ka4eCTBOM.

Ilocemenue qBUraresecTpouTeNIbHON KoMnanuy B Kéinp-
He no3BoymI0 CabaHCKOMY O3HAKOMHTBCS C METOAMHU
HETIPEPBIBHOTO KOHTPOJIS Ka4eCTBAa, KOTOPBIE OH UCIIONb-
30BaJI Cpasy JKe M0 BO3BPALICHUH Ha CBOE MPEIIPUSITHE.
IIpu pazpaboTke NporpaMMHOro 00ECIICUCHUS CErOIHs
MIPUHATO PabOTaTh KOJUIEKTHBHO - OOMEHHBATHCS MPe-
JIOKEHHUSMH, OTKPBITO aHATM3UPOBATH M PEATN30BLIBAT
nzen. DTO He TOIBKO MOBBIIIAET Ka4eCTBO IIPOrpaMM, HO
U yJIydIIaeT B3anMOJICHCTBIE C KIMeHTaMH. biaromaps
HOBOIT cHicTeMe MOTUBAIIMN M IPEMHPOBAHHS COTPY/JHHU-
KOB TEKY4eCTb KaJpOB B KOMIIAHUU HOJHOCTBIO IPEeKpa-
THack — i GUpPM, pabOTAIOLIMX B 00JIACTH MTPOTPAMM-
HOTO 00€CIe4eHH s, 3TO PEAKOCTb.

B 2008 rony xomnanusa FEEDGEE 3amycTuina MapKeTUH-
TOBYIO IIAT(HOPMY Ha PYyCCKOM, YKPAUHCKOM M aHTJIHI-
CKOM SI3bIKaX. ,, MBI IJIAHUPYEM 3aIlyCTUTh TECTOBYIO BEP-
CHIO MOOHMIBHOTO MapKeTHHTa U MPEATOKHUTh P HOBBIX
HHCTPyMeHTOB. KpoMe Toro, B 3TOM roy HaMe4eHbI
MHTETpalys B COHMaNbHbIe ceTh U miathopmsel CRM
(crcTeMBl yIpaBIIeHNS OTHOIIECHHAMH C KIIMEHTaMH), pac-
LIMPEHUE S3bIKOBOH MOAJIEPIKKU IIOCPEICTBOM BHEIAPEHUS

HEMEIKOTO U (hpaHIly3CKOTro BapUAHTOB MIaT(HOPMbL. MBI
XOTHM IIpeJylarath BPONECHCKHUM I0JIB30BATEIISIM YCIIYTH
Ha X s3bIKax‘‘, — ToBopuT AHnperr CabaHCKuUil.




86

Ukraine

Restrukturierung und neue Lederwaren

in der Ukraine

Alexander Sadurskij, der in seinem Heimatunterneh-
men Tomig verantwortlich fiir Einkauf, Vertrieb und
Unternehmensentwicklung ist, war auf der Suche
nach neuen Wegen, die eigene Leder- und Pelzferti-
gung profitabler und krisenresistenter werden zu
lassen. AuBBerdem wollte er seine Kenntnisse in Qua-
litditsmanagement und Mitarbeitermotivation ver-
tiefen und suchte nach neuen Kontakten und Losun-
gen fir eine restlose Rohstoffverwertung in der
Produktion. Deshalb entschied er sich fiir die Teil-
nahme an dem BMWi-Managerfortbildungspro-
gramm in Deutschland.

Bei einer Vielzahl deutscher Unternehmen konnte
Sadurskij die Organisation von Produktionsabldufen
beobachten. Dabei lernte er Methoden der Team-
arbeit kennen, welche durch Bonussysteme eine
Produktivitats- und Qualititssteigerung ermdoglichen.
Wéhrend der Besuche in verschiedenen deutschen
Firmen sammelte er Ideen zur Verbesserung der
Arbeitsorganisation in der eigenen Firma.

Name: Alexander Sadurskij
Unternehmen: Tomig, Nikolaew, Ukraine
Branche: Lederverarbeitung

Aufgrund einer Reihe von Umstrukturierungsmaf-
nahmen nach seiner Riickkehr verringerte sich die
Zahl der Tomig-Mitarbeiter bei gleichzeitig wachsen-
der Produktion und steigenden Lohnen. Die frei
gewordenen Mittel ermdglichten den Bau neuer
Produktionsflachen und eines eigenen Labors fiir die
Erweiterung der Produktpalette. So schaffte es das
Unternehmen, ein neues Produkt, ein Eiweif3 aus
Tierhduten, zu entwickeln, zu zertifizieren und auf
den Markt zu bringen. Heute verkauft das ukrainische
Unternehmen neben Leder und Lederbekleidung
rund 100 Tonnen des collagenhaltigen Eiweipul-
vers an die Lebensmittel- und Kosmetikindustrie der
Ukraine, Russlands, Aserbaidschans und Kasachs-
tans. Das steigerte die Wettbewerbsfahigkeit von
Tomig und half dem Unternehmen, die Wirtschafts-
krise zu meistern.

Der erfolgreiche Manager Sadurskij hat noch viel
vor: ,,Tomig soll in Zukunft zu einer eigenen Marke
werden. Dafiir planen wir einige WerbemaBnahmen,
einen neuen Internetauftritt und auch Teilnahmen
an Messen. Um fiir diese Vorhaben ,am Ball zu blei-
ben’, helfen mir auch die Absolventen-Community
Global Campus 21 und die weiterfiihrende Beratung
durch meine Dozenten aus Deutschland.*

Funktion: Leitender Manager in der Verkaufs- und Vertriebsabteilung
Fortbildung in Deutschland: 23. Oktober - 21. November 2007
Fortbildungszentrum: Carl Duisberg Centren gGmbH, Ko6ln, und

Berufliche Fortbildungszentren der Bayerischen Wirtschaft gGmbH, Miinchen
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PecTpyKkTypHu3anusi 1 HOBbI€ KOKaHbIE U31eJTUS

B YKpauHe

Aunekcannp Canypckuil oTBedaeT 3a CHaOKeHHUe, COBIT U
passutue ,, Tomur®. B 'epmanuio ero npuses Nouck
HOBBIX ITyTEH MOBBIIEHHUS PEHTA0EIBHOCTH U MOBBIIIE-
HUSI CTaOMIIBHOCTH COOCTBEHHOTO MPEANPUATHS, ClIeIHa-
JIM3UPYIOIIETr0oCs Ha MPOU3BOCTBE KOKAHBIX U MEXOBBIX
n3aenuil. Kpome Toro, oH IiIaHUPOBa MOBBICUTH CBOIO
KBAITH(DUKAIMIO B 00JIACTH yIIPaBICHHS Ka4eCTBOM H
MOTHBAIMH COTPYAHUKOB, XOTEJl HAMTH HOBBIX IapTHE-
POB, U3YYUTH TEXHOJIOTUH OE30TXOMHOI IepepadoTKH
CBIpbs. FIMEHHO MOATOMY AJIEKCaHAP PELIMI IPUHSThH
y4acTHe B IporpaMMe HOJATrOTOBKH YIPaBICHYECKUX
kaapoB denepanbHOro MUHUCTEPCTBA YKOHOMUKHU U TEX-
HOJIOTHH.

ArekcaHJp IOCETHI LIENbIH Psii HEMELKUX KOMIIaHUM, Ha
KOTOPBIX O3HAKOMMJICS C OPraHU3aLMER TPOU3BOJICTBEH-
HBIX TIponeccoB. [Ipr TOM OH OTKpPBIT A7 ceOs METOABI
OpraHU3aly KOMaH/bl, 103BOJIAIOIIE HA OCHOBE CHCTE-
MBI IIPEMUAJIEHBIX BBIIUIAT ITOBBICUTH ITPOU3BOUTENb-
HOCTB TPyJia U Ka4ecTBO NMpou3BoJcTBa. [locemas pas-
JINYHBIE HEMELKAE KOMIIAHUH, MEHEIKEP MOHSI, KaKk

YIIYYIIUTE OPraHU3ALHUIO TPYAA HAa POAHOM MPEIIPHATHH.

B pesynbrare cTpyKTypHBIX peoOpa3oBaHMil IO BO3Bpa-
[IEHNX Ha POAUHY IITAT TOMHUT COKpaTHiICS, a 00beM
IIPOU3BOJICTBA YBEJIMUUIICS, 3apIulaThl Bo3pocnu. Ha
BBICBOOOIMBIIIKECS CPEICTBA OBLIH MOCTPOCHBI HOBBIE
1[exa, OTKPbITa COOCTBEHHAs JTA0OPATOPHH C IEIIbI0 pac-
LIMPEHHIO aCCOPTUMEHTA. [IpeanpusaTHIO yIanoch paspa-
60TaTh, CEPTU(GUIUPOBATH U BBIBECTH HA PHIHOK HOBBIH
MIPOJYKT — KOJUIAr€HOBBIH OETOK M3 KOXKU )KUBOTHBIX.
CeroiHa yKpanHCKOE IPEeANPUATHE NTPOAAET HE TOIBKO
KOXY M M3JIeTIHs U3 KOXKH, HO ¥ nopsiika 100 ToHH Gei-
KOBOTO MOPOUIKA JUIs MTUIEBOW U KOCMETHYECKOH Tpo-
MBILINIEHHOCTH YKpauHbl, Poccun, AzepOaiimkana u
Kazaxcrana. [ToBblleHHe KOHKYPEHTOCTIOCOOHOCTH
ToMur moMorsiao KOMIaHUM IIPE010JIETh SIKOHOMHYESCKHUH
KpH3HC.

Y Anexcannpa Caxypckoro, yCIeIHoro MeHemKepa
npeanpusTys, OoblIne miaHsl: ,,B Oynymewm ,, Tomur®
JIOJDKEH paboTaTh MoJ| COOCTBEHHOM Mapkou. /s pa3Bu-
TUs OpeH/ia MBI IUIAHUPYEM IPOBECTH HECKOIBKO PEeKIIaM-
HBIX MEPONPHUSTHI, OOHOBHUTH CAlT, IPHHATH ydacTHe B
BBICTaBKaX. [1 B 3TOM MHE TIOMOXKET OOIIeHHe ¢ KOJIera-
MH U3 aCCOLUAINHU BIITYCKHUKOB IIPOTrPaMMBI 4epe3
nnTeprer-mwatrgopmy Global Campus 21, a Taxxke mpe-
IoJiaBaTeIn U OusHec-TpeHepsl U3 ['epMaHuu, KOTOpbIE
MIPOJOJIKAIOT MEHS KOHCYJIBTUPOBATh U MOCIE CTaXKUPOB-

xu B ['epmannm’.
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Qualitat und Effektivitiat bei ukrainischem

Getrankehersteller

Lunser Ziel ist nicht, glinstige Produkte anzubieten,
sondern gute Produkte giinstig. Mit diesem Leitsatz
fahren wir seit vielen Jahren erfolgreich und konn-
ten uns auch in der Krise behaupten®, sagt Grigori
Uschakow.

Der promovierte Betriebswirt ist im Jahr 1997 in die
Getrénkeproduktion eingestiegen. Auf rund 1.000
Quadratmetern produziert er hochwertige Limona-
den und fillt Mineralwasser ab. Rund 500.000 Fla-
schen laufen tdglich vom Band, jahrlich macht der
Unternehmer einen Umsatz von etwa 20 Millionen
Euro. Nicht immer war der Unternehmer so erfolg-
reich.

Als Uschakow sich 2004 zur Teilnahme am BMWi-
Managerfortbildungsprogramm in Deutschland
entschloss, liefen die Geschafte zwar gut, aber die
Produktivitdt war gering. Auch die Qualitéit seiner
Produkte konnte noch verbessert werden. ,,Bei meinen
Unternehmensbesuchen in Deutschland war ich von
der hohen Arbeitsproduktivitdt beeindruckt. Bis zu
einer Million Liter kommen im Jahr auf einen Mitar-
beiter. Drei Mal mehr als damals in meinem Betrieb.”

Name: Dr. Grigori Uschakow
Unternehmen: Panda, Winniza, Ukraine
Branche: Lebensmittelindustrie
Funktion: Inhaber

Nach seiner Riickkehr unterzog Uschakow sein
Unternehmen einer griindlichen Analyse. Er stieg
von der Lagerproduktion auf eine Just-in-time-Liefe-
rung um und entschied sich fiir den Erwerb einer
neuen Produktionslinie. Diese hatte er wahrend
einer Getrdnkefachmesse in Niirnberg kennen
gelernt. Derzeit denkt der Firmeninhaber tiber den
Kauf einer neuen, energiesparenden und umwelt-
schonenden Verpackungsanlage vom selben Her-
steller nach.

Als Ergebnis seiner Umstrukturierungen und Inves-
titionen wird der Mittelstandler seine Produktivitit
verdreifacht haben. Durch die neue Anlage konnte
er die Qualitdt der Limonaden steigern und seine
Produktpalette erweitern. Im Laufe der Jahre hat
sich Uschakow mit seinen Getrdnken einen Marktan-
teil von rund 40 Prozent in seiner Region und von
rund 15 Prozent im tibrigen Landesteil gesichert. Seit
2008 produziert er ohne Konservierungsmittel und
verwendet zu 100 Prozent natiirliche Zutaten. Dazu
gehoren auch Konzentrate aus Deutschland.

,Wir produzieren fiir uns und unsere Kinder*®, sagt
der sechsfache Familienvater und zweifache Grof-
vater. ,Vielleicht ist das das Geheimnis unseres
Erfolgs.*

Fortbildung in Deutschland: 22. November - 18. Dezember 2004

Fortbildungszentrum: COGNOS International, Hamburg
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KauyecTBO M 3(p(PeKTUBHOCTH YKPAUHCKOIO
MPOU3BOAUTEJISI HAITUTKOB

,,Hallla riexs He B TOM, YTOOBI IpeJuIaraTh HEJOPOTHE
MPOJYKTHI, @ B TOM, YTOOBI Mpe/iaraTh KaueCTBEHHbIC
IIPOJYKTHI IO IOCTYIHOMN IIeHe. DTOT NPUHIIUI IIOMOraeT
HaM yCIeIHO padoTaTh Ha NPOTSDKEHUH MHOTHX JIET, OH
K€ TIOMOT HaM BBICTOSITh B KpU3Hce™, — TOBOPUT | puro-
puii Yiakos.

DKOHOMUCT M0 00pa30BaHUIO, KAHAWAAT HAyK, B 1997 on
TOAly 3aHSUICS IPOM3BOACTBOM HamuTKoOB. Ha miomanu
okoiio 1000 KBasipaTHBIX METPOB MPEANIPUATHE BBITYCKa-
eT 0e3aJIKOTrOJIbHbIE HAITUTKHY, Pa3INBaeT MUHEPATbHYIO
Boxy. Oxouo 500 ThIcSY OYTBUIOK CXOIST ¢ KOHBeHepa
€XKEeIHEBHO, TO/I0BOH 000poT nocturaet 20 MIIH. €Bpo.
Ho maneko He Bceraa ycrex COIyTCTBOBAM MPEIPHHI-
MaTeo.

B 2004 rony, korna YiakoB pemiw IpUHSTh y4yacTue B
nporpamme deeparbHOr0 MUHUCTEPCTBA IKOHOMHUKI U
TEXHOJIOTHH TI0 MOATOTOBKE YIPABICHIECKHUX KaJpOB B
I'epmanum, 1ena B KOMIIAHUH [IUIH HEIIOXO, HO MPOU3BO-
JIMTEIEHOCTH TPyAa Oblta HU3Koi. Kpome Toro, xena-
TEJILHO OBIJIO MOBBICHTH M Ka4€CTBO MPOIYKIHMH. ,, [Ipn
MIOCEIEHUH HEMELKHUX NPEANPUATHH CUIbHOE BIIEYATIIe-
HHUE Ha MEHS [IPOM3BEJIA BBICOKAsI TPOU3BOIUTENHLHOCTD
Tpyaa. O6seM BBITycKa MPOAYKINH B TIepecdeTe Ha
OJIHOTO COTPYAHHUKA AOCTUTaN 1 MIIH. JINTPOB B roj. B

Tpu pa3a OoJblue, 9eM B Moeit kommanun*. I1o Bo3Bparie-

HUW JOMOH YTIAKOB MOJBEPT CBOE MPEANPUATHE TIIIA-
TenbHOMY aHanu3y. OT BblllycKa MPOAYKIUH Ha CKJIaJ OH
nepemien K MocTaBkaM 110 MPHHIMITY ,,just in time*. Kpo-
M€ TOT0, OBUIO PEIICHO IPHOOPECTH HOBYIO TEXHOJIOTH-
4ecKyro JTHHHI0. C COOTBETCTBYIOIINM 000pyIOBaHHEM
VIakoB NO3HAKOMMJICS Ha CHELUAIU3UPOBAHHOM
BBICTABKE MO MPOM3BOJICTBY HanmuTKOB B HiopuOepre. B
HacTosIee BpeMs BIajiesel] KOMIIaHUH PelIaeT BOIpOC O
IPUOOPETEHNH elle OJJHOH HOBOMW, SHEPTOIKOHOMIYHOH U
9KOJIOTHYHON YIIaKOBOYHOM CHCTEMBI 3TOTO K€ MPOHU3BO-
JTUTEJIS.

3a cyeT pecTPyKTypH3alUH U KAUTAJIOBIOKCHHUN TIPe-
NPUHUMATEITh HAICETCs IOBBICHTH [IPOU3BOIUTEIIBHOCTh
Tpyza B Tpu paza. HoBoe 060pynoBaHme TO3BOIMIO
VIIYYIIUTh Ka4eCTBO JIMMOHAIOB M PACIIUPUTH ACCOPTHU-
MEHT. 3a MPOIIE/IIINe ToIbl YIIaKOBY YAaJI0Ch 3aKPEIHUTh
3a co0oil nomo peiHka nopsiaka 40% B cBOEM perHoHe U
oxoio 15% mo Beeit ctpane. C 2008 roga oH BBITyCKaeT
IPOIYKLMIO Oe3 KoHcepBaHTOB 13 100% HaTypalbHBIX
WHIPEINeHTOB. B MX 4mcie — M KOHIEHTPATHl HEMELKOTo
TPOU3BOJICTRA.

,»MBI IPOU3BOAUM MPOJYKTHI ISt Ce0st U JJIsl HAILINX
JieTe, — TOBOPUT NPEANPUHUMATENb, Y KOTOPOTO LIECTh
JieTeil 1 ABoe BHYKOB. — MOXKET, UMEHHO B 9TOM CEKpPEeT
HaIIero ycmexa'.
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Hochwertige Lederwaren nach ISO 9001
durch deutsch-usbekische Kooperation

Schuchrat Aliew ist Abteilungsleiter in dem Unter-
nehmerverband der usbekischen Schuh- und Leder-
warenindustrie, Oz’bekcharmpoyabzali, und dort fir
die Produktion und den Handel zustdndig. Die mehr
als 120 Unternehmen, die dem Verband angehoéren,
stellen Leder und Kunstleder her sowie Lederwaren
fur Schuhe, Sportzubehor oder Kleidung.

Fir die Herstellung und Veredlung ihrer Produkte
bendtigen die Unternehmen verschiedene Chemi-
kalien, wie z. B. Polyurethan oder Gerbstoffe. Poten-
zielle Lieferanten fiir diese Kunststoffe gibt es in
Deutschland. Wéhrend des einmonatigen Manage-
menttrainings in Deutschland stellte Aliew einen
Geschéftskontakt zu einem Chemiekonzern her und
vereinbarte schlieBlich im persénlichen Gespréach
den regelmaBigen Bezug hochwertiger Polyurethan-
komponenten. Im Jahr 2009 kam ein weiterer Ver-
trag mit einer anderen Firma tiber die Lieferung von
Gerbstoffen zustande. Dadurch steigerten usbeki-
sche Unternehmen die Qualitat ihrer Erzeugnisse
und verringerten Ausschuss, was zu Kostenreduzie-
rung und mehr wirtschaftlicher Effizienz fiihrte.

Name: Schuchrat Aliew
Unternehmen: Oz’bekcharmpoyabzali, Taschkent, Usbekistan
Branche: Schuhindustrie
Funktion: Leiter der Abteilung Produktion und Handel
Fortbildung in Deutschland: 11. Oktober - 11. November 2008
Fortbildungszentrum: COGNOS International, Hamburg

Neben erfolgreichen Unternehmenskontakten kehr-
te Aliew auch mit klaren Ideen und Plénen fir die
Verbesserung der Arbeitsprozesse in seine Heimat
zurtiick. ,Ich habe die Zahl der wenig nutzbringen-
den Aufgaben bedeutend verringert und mich auf
die wichtigen laufenden Vorhaben, die meine
Aufmerksamkeit erfordern, sowie Fragen, die von
perspektivischer Bedeutung sind, konzentriert®, so
die Fiihrungskraft.

Diese Verdnderungen tragen bereits Friichte. Die
Auftrage fir Fertigerzeugnisse erhohten sich um
35 Prozent und beliefen sich 2009 bereits auf tiber
7 Millionen Euro. Das ermdglichte auch, der groen
Nachfrage im Land gerecht zu werden. Unter der
Leitung von Aliew wurden in verschiedenen Regio-
nen Usbekistans etwa 20 Outlet-Geschéfte eroffnet,
die die Ware zu Herstellerpreisen anbieten.

»Wir haben unsere Produktion nach ISO 9001 zertifi-
zieren lassen und exportieren sie bereits nach Russ-
land, Kasachstan und Afghanistan. Heute arbeiten
wir daran, auch auf dem deutschen Markt préasent zu
sein®, sagt der Manager tiber seine Erfolge und Ziele.
Dieses Engagement wurde auch von seinem Arbeit-
geber anerkannt und brachte Aliew den Karriereauf-
stieg zum Abteilungsleiter.
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¥Y30eKCKHue BbICOKOKAYECTBCHHbIC U3/1e/IUs U3
KOXKM — pe3yJabTar Koonepauuu ¢ [ epmanuen

[yxpaTt AnueB — HayaJIbHUK IPOU3BOACTBEHHO-TOPTIOBO-
TO ynpaBlieHHs ACCOIMAIMU KOKEBEHHO-00YBHOM Mpo-
MBILIUICHHOCTH ,, ¥30exuapmnoiiabzanu . B cocraB Acco-
nuanuy BXoasaT 120 npeAnpusIThii, KOTOPBIE IPOU3BOIST
HaTYpaJbHYIO U HCKYCCTBEHHYIO KOXKY, KOJKraJaHTepei-
HbIE U3/1eNusl, 00yBb U CIIOPTUBHBIA HHBEHTAPb.

Jlnst IpoM3BOACTBA ATUX TOBAPOB MPEANPHUATUSIM HEOOXO-
UMbl pa3IMYHble XUMUYECKHE KOMIIOHEHTHI, B TOM YHC-
JIe TIoJIMypeTaH 1 TyOuipHble BemiecTsa. [loTeHnnanpHbIe
[TOCTABIIMKHU ATOHM NPOAyKIMHN HaxoadTcs B I'epmanun. 3a
MeCsII] MOBBIIICHUS KBaIMpUKaMU B 3Toi crpane [lyx-
pat AJMeB yCTaHOBUII JIEJIOBBIE KOHTAKThI C HEMELIKUM
KOHIIEPHOM, IPEJICTAaBUTEIEM XUMUUECKOHM ITPOMBIIIICH-
HOCTH, U B UTOT€ JOIOBOPHJICS O PEryJIAPHBIX 3aKylKax
KayecTBEHHBIX KOMIIOHEHTOB M3 nojuyperana. ['ox ciy-
CTs y30eKCKHH yIpaBJieHEl] 3aKII0UMI KOHTPAKT C elle
0JIHOH (UPMOH Ha MOCTaBKY JyOMIIbHBIX BemecTB. bia-
rojaps Hepexojay Ha HCIOJIb30BaHHE BBICOKOKAYECTBEH-
HBIX COCTaBJISIOIIUX COKPATUINChH IPOU3BOACTBEHHbIC
U3/EPKKH y30EKCKHUX MPEANPUATUH, yMEHbIIMICS Opak,
YJIyUIINIOCh Ka4€CTBO TOBAPOB, MOBBICHIIACH SKOHOMHU-
yeckast 3Q(HEKTUBHOCTb.

Nmsa, bamunus: [lyxpar Anves

[yxpar AnueB BEpHYJICS HAa POJUHY HE TOJIBKO C yCIEIl-
HBIMH OM3HEC-KOHTAKTaMHU, HO U C YETKUMM UJESIMU U
IUJIaHAMM COBEPILEHCTBOBAHMUS MPOU3BOACTBEHHBIX IIPO-
LIECCOB. ,,51 OTKa3aJICs OT MHOTHX 3ajia4, IPUHOCSIIUX
MaJio MOJB3bl, ¥ COCPEAOTOUMIICS TOM, YTO OCOOEHHO
BAXXHO M aKTyaJIbHO, a TAKXK€ Ha BOIIpOcax Oyyliero
pa3BUTHA™, — paccCKa3ajl HaM MOJIOJIOW PYKOBOIMTEIIb.

OTH U3MEHEHUs IPUHOCAT cBou oAbl KonudecTBo
3aKa30B Ha MOCTaBKY T'OTOBOW MPOMYKIMU YBEJIHMUUIOCH
yxe B 2009 rony Ha 35%, npeBbIcUB 7 MIIH. €BPO, YTO
TI03BOJIIIIO ©0JIee MOHO yIOBIETBOPUTH BHYTPEHHHM
crpoc B Y36ekucrane. [Tox pykooactsom Illyxpara
AnmeBa B pa3HbIX pallOHaX pecryOIMKH ObUIM OTKPBITHI
20 Mara3uHOB, TOPIYIOIIUX CO CKJIAJIOB IO LIEHaM IIPOU3-

BOJUTEIIS.

,»MBI IIPOBEJH CePTUHHKALMIO HAILIETO POU3BOJICTBA B
cooterctBun ¢ ISO 9001 u sxcrioptrpyem 00yBb B Poc-
cuto, Kazaxcran u Adranucran. Cerogns nepea HaMu
CTOMT 3a/la4ya BBIMTU U HAa HEMELKUI PBIHOK®, — NEIUTCA
CBOMMHU JAoCTHXeHUsIMH U TutaHamu Llyxpar Anues. Orta
YBIJICYEHHOCTh CBOMM JICJIOM HE OCTallach HE3aMEUCHHOM
PYKOBOJICTBOM U IpHBEJa K KapbepHoMy pocty: Ilyxpar
AnueB Ha3HaUYEH HAYAJILHUKOM YIIPABJICHHUS.

MpeanpuaTue: ,,Y36ekuapmmoiiad3anu, TanmkeHT, Y30eKHucTan

OTpacnb: 00yBHas TPOMBIILICHHOCTh

J1O/MKHOCTb: HaYaabHUK TPOU3BOICTBEHHO-TOPTOBOTO YIIPABICHHS
MosbiweHve kBanudunkaumm B Fepmanun: 11 oxraopst — 11 Hosopst 2008 T.
OG6pasoBaTtesbHbI LeHTP: COGNOS International, FamGypr
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Deutsche Ausristungen fiir neue usbekische

Hochschule

Dilschod Hudajberdiew arbeitet als Assistent des
Geschaftsfihrers von General Motors Usbekistan, das
dem usbekischen Unternehmerverband Usawtoprom
angehort. Zu Usawtoprom gehoren alle Produzenten
und Zulieferer, Importeure wie Exporteure, die auf
dem Gebiet der Automobilindustrie tétig sind. Der
Verband steuert ebenfalls eine Reihe von wirtschaft-
lichen und sozialen Projekten, bei deren Durchfiih-
rung die Organisation auch auf erfahrene Mitarbei-
ter von General Motors Usbekistan zurickgreift.

So wurde Hudajberdiew zum Verantwortlichen fir
Ausriistung und Importvertrédge fiir das Bauprojekt
einer neuen Polytechnischen Universitét in
Taschkent berufen. Er hatte daher bereits genaue
Vorstellungen von den Kontakten, die er durch seine
Teilnahme am BMWi-Managerfortbildungspro-
gramm in Deutschland gewinnen wollte. Zu den
Auswahlgesprachen kam Hudajberdiev mit einer
fertigen Liste von Ausristungen und Werkstoffen,
die er in Deutschland fir die Ausstattung des neuen
Gebdudes einkaufen wollte.

Im Verlauf der vier Wochen interaktiven und praxis-
orientierten Trainings erwies sich Hudajberdiev als
einer der aktivsten Teilnehmer: Er stellte viele Fra-
gen, beteiligte sich rege an dem Erfahrungsaus-

-
—

Name: Dilschod Hudajberdiew

tausch und nutzte praktisch jede Minute. Die Ergeb-
nisse lieBen nicht lange auf sich warten: ,,Wir haben
mehrere Vertrage mit deutschen Unternehmen
geschlossen, die inzwischen vollstdndig umgesetzt
sind - sowohl was die Bezahlung als auch die Liefe-
rungen und Montage betrifft.“ Unter den Anschaf-
fungen befinden sich zwei Fahrstiihle, 200 Compu-
ter sowie eine Laborausriistung.

Am 1. September 2010, piinktlich zu Semesterbeginn,
offnete die neue Polytechnische Universitét ihre Pfor-
ten fir die Studenten. Auch in Zukunft will Hudajber-
diew mit den deutschen Unternehmen weiter und
noch enger zusammenarbeiten, da sie ,ihre Qualitat
und ihre Zuverlassigkeit in den Partnerschaftsbezie-
hungen bereits unter Beweis gestellt haben*®, berichtet
der usbekische Manager zufrieden uiber die erzielten
Erfolge. Deswegen ging seine nichste Bestellung fir
ein Mechatronik-Lehrlaboratorium auch an eine
deutsche Firma.

Besonders wichtig war fiir Hudajberdiew, dass er
neue Managementfertigkeiten erwarb. ,,Die wich-
tigsten Erfahrungen, die ich in Deutschland sam-
meln konnte, beziehen sich auf die effiziente Nut-
zung der Arbeitszeit und das Qualitdtsmanagement
fiir den Produktionsprozess.

Unternehmen: General Motors Usbekistan, Taschkent, Usbekistan

Branche: Autohersteller
Funktion: Assistent des Geschaftsfiihrers

Fortbildung in Deutschland: 03. Oktober - 31. Oktober 2009
Fortbildungszentrum: Export Akademie Baden Wirttemberg, Tiibingen
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Hemenkoe o0opynoBanue s y3oekckoro BY 3a

Junbmon XynaiOepueB padoTaeT acCHCTEHTOM TeHe-
panmbHOTO AUpeKTopa y3bekcko-amepukanckoro CIT

,, GM V36exucman *“ (General Motors), BXOASIIETO B
V306eKCKyI0 acCOIUAITUIO MPEANPUATHH aBTOMOOUIECTPO-
eHusl. DTa accolMaIysl, COKPAIICHHO Y3aBTOIPOM, 00be-
JIUHSIET BCE MPENPHATHS OTPACIH — IPOM3BOAUTENEH,
MOCTABIINKOB KOMIUIEKTYIOIINX, IMIIOPTEPOB U IKCIIOP-
TEPOB, a TAKXKe BENET PsiJi IKOHOMUUECKHUX U COIMATbHBIX
npoektoB. K paboTe B 3THX MpOEKTaX PyKOBOJICTBO MPH-
BJICKAET W OIBITHBIX COTPYAHUKOB ,, GM V30exucman“.

Junbmon XynaiiOepaneB OblT HA3HAYEH OTBETCTBEHHBIM
3a 000pyIOBaHHE M MEXAYHAPOIHBIE KOHTPAKTHI B paM-
Kax [IPOEKTa CTPOUTENbCTBA 34aHUs HOBoro BY3a B
Tamkente — [TonuTexHuueckoro ynusepcurera. Ha kon-
KypcHbIii 0TOOp B [IporpamMmy moArOTOBKH yIpaBieHUYe-
ckux kaapoB ['epmanust — Y30ekucrtan dunbinon Xynan-
Oep/IMeB TPUIIIEN CO CITIUCKOM 000pY/I0BaHUSI 1
MaTepuaaoB, KOTOPbIe OH IUIAaHUPOBAII 3aKyIUTh B [ep-
MaHWU I HOBOTO 3TaHUS.

B Teuenue yeThlpex Heelb HHTEPAKTUBHBIX TPEHUHIOB
Jnnbior ObUT OZHUM U3 CaMbIX aKTHBHBIX yYaCTHUKOB,
3a/1aBaJl BOMPOCHI, JICTIUIICS ONBITOM, HE Tepsis MOIyCTy
MPAaKTHYECKH HH MUHYTBI. Pe3ynbTaThl He 3aCTaBuin ceds
JIOJITO XKJATh. , MBI 3aKITIOYMIIH C HEMELKAMHU (pUpMaMu
HECKOJIBKO KOHTPAKTOB, KOTOPBIC HA CETOAHSIIHUN JICHb
MOJTHOCTHIO BBITIOJIHEHBL, TO €CTh 000PYJOBAHHE OILIave-
HO, TTOCTaBJICHO ¥ CMOHTHPOBAHO". Y30eKCKUM MEHe Ke-
poMm ObLTH 3aKyIuIeHsl 2 mudra, 200 KOMIBIOTEPOB,
nabopaTopHble MPUOOPBI U IPYroe 000pyI0BaHHUE.

K 1-my cenTs10pst — Hawany HoBoro y4eoHoro 2010 roga —
[TonurexHnyeckuii yHUBEPCUTET PACKPBLT IBEPH CTYACH-
tam. B Oynymem Junsmon XynaiidepaueB HamepeH npo-
JIOJDKHTBH TECHOE COTPYJHUYECTBO C IPEINPUSITUSIMA U3
T'epmanun. ,,Hemenxue KOMIIaHUM ITOATBEP/IIN CBOIO
HaJEKHOCTh B OTHOIICHUH Ka4eCTBa MPOAYKIIMU U Map-
THEPCKUX OTHOLIEHUH, — C yIOBJIETBOPEHHOCTBIO OTMEYa-
eT oH. — M moToMy Hamr cieayromuii 3aka3, 000pyaoBa-
HUe U1 Tab0paTOpUU MEXaTPOHUKH, MBI Pa3MECTIIIN
otk B 'epmanun®.

OCo0eHHO LIEHHBIM TpHOOpeTeHHeM JIHITbIIO CUUTACT
YIpaBJICHYCCKHE HABBIKH, [IONy4YCHHBIC Oilaroiapsi yda-
CTHUIO B porpamme. ,,Jlist MeHs JIMYHO CaMbIM BayKHBIM
cTasl onbIT A3PPEKTUBHOTO pacipe/iesieHus paboyero Bpe-

MCHHU U ynpaBneHI»m KAa4eCTBOM HpOI/IBBO,Z[CTBeHHLIX l'IpO-
IIeCCOB™.
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Neugrindung dank Management-Know-how

Fir die Teilnahme am BMWi-Managerfortbildungs-
programm hat sich Askar Kadirow noch als Regional-
leiter des Lebensmittelherstellers Green World
beworben. Er kam nach Deutschland mit dem klaren
Ziel, im Anschluss ein eigenes Unternehmen zu
griinden. Dafiir wollte er seine Fiihrungskompeten-
zen steigern, neue Unternehmenskontakte kntipfen
und mehr tiber die EU-Zertifizierung in der Lebens-
mittelindustrie erfahren.

Schon lange pflegte Kadirow Geschéftskontakte mit
deutschen Herstellern von Getrankekomponenten
sowie Verpackungsproduzenten. Mit den Letztge-
nannten unterzeichnete Kadirow wahrend des
Deutschlandaufenthalts Liefervertrédge tiber die Ver-
packungen fiir eigene Safte und Konzentrate.

Die wichtigste Bereicherung war fiir den Manager
das deutsche Know-how in der Durchfiihrung von
Restrukturierungsmafnahmen, bei der Kostensen-
kung in der Produktion bei gleichzeitiger Qualitéts-
steigerung der Erzeugnisse in seinem 2009 gegrin-
deten Unternehmen.

Name: Askar Kadirow

Unternehmen: Usbegim, Fergana, Usbekistan
Branche: Lebensmittelindustrie

Funktion: Geschaftsfiihrer und Miteigentiimer
Fortbildung in Deutschland: 18. April - 16. Mai 2009
Fortbildungszentrum: Carl Duisberg Centren gGmbH, K6ln

Usbegim nahm Anfang 2011 eine neue Produktions-
halle fiir Kompotte, Marmeladen und Gemiisepasten
in Betrieb. Die usbekische Firma beschéftigt heute
167 Mitarbeiter, die Schaffung weiterer Arbeitsplédtze
ist vorgesehen. Usbegim hat 2010 auch einen Kihl-
raurm fur frisches Obst und Gemise saniert und ver-
handelt nun mit verschiedenen Firmen tiber Kiithlge-
rate. Als Nachstes sind die Gewéchshéduser fur die
Produktion zwischen den Jahreszeiten geplant. Schon
heute exportiert Usbegim sonnengereifte Erzeugnis-
se des Ferganatals nach Russland und in die Baltischen
Lander.

»Ich wollte mit eigenem Beispiel vorangehen und
zeigen, dass man es besser machen kann. Ich bin
glucklicher und zuversichtlicher geworden®, spricht
der erfolgreiche Geschéftsmann tiber die Bilanz des
zuriickliegenden Jahres. ,,Als Nachstes mochte ich
meine Produkte auch nach Deutschland exportie-
ren. Die Zertifizierung dafir ist bereits im Gange.“
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HeMenkoe HOy-Xxay B IOMOIIb HOBOMY OM3HeECYy

3asBKy Ha ydactue B [Iporpamme moBBIIICHUS KBATH(HU-
KallM¥ yIpaBJIeHYSCKUX KaapoB Ackap Kaaslpos nopasan
emé KaK PerHOHANIbHBIH AUPEKTOP KOMIIAHHUH T10 TIPOU3-
BOJICTBY IpoAyKTOB nutanusi Green World. B T'epmanuto
OH MPHUOBLT ¢ YETKON LEIBIO 110 OKOHYAHUN CTAKHUPOBKU
OCHOBATh COOCTBEHHOE Jen0. MeHemkep u3 Y30exucrana
IUTAaHUPOBAJ HE TOJIBKO YITyUIIHTh CBOH yIIPaBICHUCCKUE
HaBEIKU, HO M YCTAaHOBHUTH HOBBIC KOHTAKTHI C HEMEIIKUMUI
HPEANPUATUSIME OTPACIN U Y3HATh MOAPOOHEE O CEPTH-
(buKauy IpenpUATHl TUIEBOI TPOMBIIUICHHOCTH B
EC.

Jenossie cea3u ¢ I'epmanueil Ackap Kansipos umeer
yKe 1aBHO. B TOM uucie ¢ Ipou3BOAUTENSIMUA KOMIIOHEH-
TOB JUISl IPOU3BOACTBA HAIUTKOB, @ TAKXKE C HEMELIKUMU
MIPOU3BOJUTENSAMH YTIaKOBOYHBIX MaTepHanoB. Bo Bpems
cBoero npedpiBanus B ['epmannu Ackap Kagsipos mog-
TIFICall JOTOBOPHI O MOCTaBKAX yMaKOBKHU JIs COOCTBEH-
HBIX COKOB U KOHLICHTPATOB.

Ho He MeHee Ba)XXHBIM JUIS MOJIOZOTO MEHE/Kepa ObLIO
HEMEIIKOE HOYy-Xay 110 PECTPYKTYPU3ALUH TIPEAIPUITHH,
CHIDKCHHUIO 3aTpaT MPOU3BOJACTBA M MOBBILICHHIO Kaye-
CTBa BBIMYCKAEMOM POAYKIMH, KOTOPOE OH HCIIOIB30BaIl

Ha cOOCTBEHHOM NPEIIPHUSITHH.

Becnoit 2011 roga Uzbegim OTKpBIT HOBBIT 1IeX 1O TPO-
U3BOJCTBY KOMIIOTOB, JUKEMOB U BapeHbs. Ha ceroansu-
HUIi eHb y30ekckas Gupma umeet 167 cOTpyTHHKOB H
IUIAHUPYET CO3/IaTh HOBBIC padoyre MecTa B OJrkaiIieM
Oynymem. HenasHo Uzbegim MopepHHU3UPOBAT CKIIA/I-
CKHE MTOMELIECHUS ISl CBEXUX (PPYKTOB U TEeTIEph BeIET
[I€PEroBOpbl C KOMIIAHUAMHU — [TOTEHIIMAIbHBIMU IIOCTAB-
IMUKaMH XOJIOAUIBHOTO 0bopynoBanusa. Ha ouepenn —
HOCTPOIKA TEIIUIL AJIs BBIPALIMBAHUS CBEKUX OBOILEH
MEX/Iy Ce30HaMH. YK€ cerofHs (upma sKCIopTupyer
Jlapbl CONHEYHOM (hepraHckoit nonuHbl B Poccuio u npu-
GanTuiickue cTpaHbl.

,,51 XOTel 1oka3ars Ha COOCTBEHHOM IIPUMEpPE, YTO MOXK-
HO cJIeIaTh MHAa4Ye U Yer0 MOXHO JOOHUThCSA. Mon ycrexu
paIyroT MeHs KaXKIBIil IeHb U Taf0T YBEPEHHOCTH B COO-
CTBEHHBIX CHJIaX", — IIOJIBITOXKHBACT yCHCIIHBIH OU3HeC-
meH KanbipoB mpoeammii ro. ,,.B Oyaymiem s xoren Obl
PacIIMPUTh reorpadHio 3KCIOPTa U MOCTABIATh POAYK-
uio 1 B ' epMaHuio, yxKe CeroHs st paboTaro Haj CepTH-
(uKarmei TpoxyKTOB .
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Usbekistan

Bessere Stoffqualitat mit deutschen Maschinen
nach Training in der deutschen Wirtschaft

Die verarbeitende Textilindustrie nimmt eine immer
bedeutendere Rolle in Usbekistans Wirtschaft ein. So
auch das 1998 gegriindete Unternehmen Turantex,
dessen Geschéftsfiihrer Bachodir Sultanow ist. Vom
Jersey-Hersteller entwickelte es sich zum Lieferanten
fertiger Kleidung. Heute beschéftigt das Unterneh-
men 250 Mitarbeiter und exportiert seine Waren
nach Russland und Kasachstan. Das gegenwértig
laufende Verfahren zur ISO 9001-Zertifizierung soll
Turantex die Tiren fir den Export in die EU 6ffnen.

Mit diesem Ziel vor Augen hat sich Sultanow fiir das
BMWi-Managerfortbildungsprogramm entschie-
den. Sein Unternehmen soll modernisiert werden.
Dazu wollte Sultanow personlich die Organisation
von Produktionsprozessen und das Qualitdtsma-
nagement in Deutschland kennen lernen. Vor
Abflug erarbeitete er eine Liste mit den fir ihn inter-
essanten Unternehmen. Das Fortbildungszentrum
half mit den richtigen Kontakten.

Name: Bachodir Sultanow

Unternehmen: Turantex, Taschkent, Usbekistan
Branche: Textilindustrie

Funktion: Geschaftsfiihrer

Fortbildung in Deutschland: 18. April - 16. Mai 2009

So konnte der Geschéftsmann aus Usbekistan die
Farbproduktion bei einem Chemiekonzern unter die
Lupe nehmen und sich mit einem Néhmaschinen-
Hersteller in Bielefeld vertraut machen. Die Besuche
von Firmen in Coesfeld und in Albstadt waren fir
Sultanow besonders erfolgreich, denn das Unterneh-
men bestellte schlieBlich zwei neue Farbeanlagen
und neun Rundstrickmaschinen.

Um die neuen Linien optimal nutzen zu kénnen,
werden sowohl die Mitarbeiter als auch das Manage-
ment geschult. Die Schulung erfolgt durch deutsche
Experten in Taschkent. ,,Mit der Technik aus Deutsch-
land wollen wir unsere Produktivitdt und Qualitat
steigern - und natiirlich auch das Einkommen unse-
rer Mitarbeiter®, so der Geschéftsfiihrer.

Sultanow restimiert: ,Mein Training in Deutschland
war sehr erfolgreich. Ich habe viel gelernt und gute
Kontakte gekniipft. Das Programm hat mir viele
Tlren geofinet.”

Fortbildungszentrum: Carl Duisberg Centren gGmbH, K6ln
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Jlydiiee Ka4eCTBO TPUKOTAKA OJj1arogaps

MamHaMm u3 ['epmanun

B mocrieiHue TOIBI HEYKIIOHHO BO3PACTaeT poib oOpada-
TBHIBAIOIIEH TEKCTUIILHOM MPOMBIIIICHHOCTH B Y30€KH-
crane. Tak, co3nannoe B 1998 roay npeanpusitue mno
TIPOU3BOJCTBY TPHUKOTaXa ,, [ypanmexc “ TUPEKTOPOM
kotoporo sBisiercst baxonup CynaTaHoB, MOCTaBIsET
CEeroJiHs He TOJIbKO TKaHb, HO ¥ TOTOBYIO OJIeXTy. 250
COTPYIHHUKOB ITPOM3BOISAT TOBAPHI ISl BHYTPEHHETO PBIH-
ka u Ha 3kcnopt B Poccuto u Kazaxcran. Ceprudukans
KOHTpOJIs KauecTsa 1o crangapram 1SO 9001 orkpoer
TypaHTekc BO3MOXKHOCTB 9KCTIopTa U B cTpansl EC.

MmenHo ¢ 9TOl 11e71bI0 MOJIOA0H MEHeKep Ipuexall Ha
cTaxupoBKy B I'epmanuto. [lnanupys MoaepHU3aLHIO
CBOETO MPEANPUATHS, OH PELIUIT 03HAKOMUTHLCS C OpraHu-
3alel NpoleccoB NPOU3BOACTBA U YIPABICHUEM Kayue-
ctBoM B ['epmannu. CynTaHOB HOATOTOBUI 3apaHee CIIM-
COK MHTEPECYIOIHX €ro MPeANpHATHH, a 00pa3oBaTeIbHbINH
LEHTP MOMOT €My YCTaHOBUTH KOHTAKTBI.

Menemxep n3 Y30ekucTaHa MAaKCUMAaIbHO MCIIOTb30Ball
BpeMsI CTaKUPOBKH, EMY YIaJIOCh MOCETUTh MPOU3BO/I-
CTBO KpacHTelel Ha KPYITHOM XUMHYECKOM TPEIIPHUITHH
1 TTO3HAKOMUTBCS MOOJIMIKE CO IIBEHHBIMHI MalllnHAMU
npousBoauTesst u3 buedernbaa. OCOOCHHO yCIICIIHBIMU
st Baxoaupa CynraHoBa cranu noesaku B Koacdensa u
ANBOIMTAAT, T OH MOCETHI COOTBETCTBYIOMINX MOCTAB-
[IMKOB 1 3aKa3all y HUX JIBE KPaCUIIbHbIE YCTAHOBKU U
JIEBSITh BSI3aJIbHBIX MAIIIHH.

Uro0b! ONTUMATIBHO UCIOIB30BaTh HOBBIC JIMHUM, HEOO-
XOAMMO 00YYUTH PYKOBOJCTBO U IEPCOHAI IPEAIPHATHS.
C 9710i nenpro B TalKeHT mprexyT HeMEeKNe SKCIePTHI.
,»C ITOMOIIIbI0 HEMEIIKOW TEXHUKH MbI PACCUUTHIBAEM
MTOBBICUThH IPOU3BOAUTEILHOCTh TPY/ia U yJIyUIIUTh Kaue-
CTBO IpoAyKIHH. 1, ecTeCTBEHHO, YBEJIMYUTH J10X0]
HAIllUX COTPYIHHUKOB®, — IEIUTCS IUIaHAMH MOJIOI0H
PYKOBOJAUTENb.

,Moe npeOpiBanne B ['epMaHuy ObIIIO OYEHb YCIICIITHBIM.
$1 MHOTO y3HAI U 3aBsA3aJ1 BaKHbIE KOHTaKTHI. [Iporpamma
OTKpBIJIa MHE MHOTO JIBEpEl*‘, — pe3IOMUpPYET CKa3aHHOe

Bbaxonup CynraHos.
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Vietnam

Erfolgreichere Arbeitsweise und neue
Unternehmenskultur nach ,,Training for
Partnership® in Deutschland

,Das Managerfortbildungsprogramm des BMWi hat
meine Erwartungen tibertroffen®, sagt Ly Hoang
Thu. Er habe aus Deutschland nicht nur neues Know-
how und neue Konzepte mitgenommen, sondern
bei Unternehmensbesuchen vor allem gesehen, wie
die Firmen in der Praxis arbeiten. Der Deutschland-
aufenthalt hat ihm auBBerdem die Moglichkeit gege-
ben, seine gewohnte Umgebung zu verlassen und
eingefahrene Strukturen zu tiberdenken. Daraus hat
Thu fiir sich eine Devise abgeleitet: ,Man muss sich
stdndig verbessern.“ Ganz konkret bedeutet das fiir
ihn: globaler denken, professioneller arbeiten und
piinktlicher sein.

Thus Unternehmen, die Hanoi Leather & Shoes, pro-
duziert Schuhe aller Art und handelt mit Investiti-
onsgiitern wie Maschinen und Ausriistungen sowie
chemischen Produkten. 90 Prozent der Ware wird
exportiert, vor allem nach Deutschland, Frankreich,
Grofbritannien und in die Niederlande. Kurzfristig
plant Thu, seine Kontakte aus dem BMWi-Manager-
fortbildungsprogramm zu nutzen: ,Ich hoffe, dass
wir in naher Zukunft ein neues Produkt - unsere
Sicherheitsschuhe - in Deutschland auf den Markt
bringen kénnen.“ Die langfristigen Perspektiven
sind vielversprechend: ,Wenn wir ein neues Produkt

!

| .

Name: Ly Hoang Thu

erst einmal nach Deutschland exportieren, dann
konnen wir es auch in der ganzen EU verkaufen.”

Vor seinem Deutschlandaufenthalt war Thu als Ver-
kaufsmanager tatig und leitete eine Abteilung mit
sechs Mitarbeitern. Aber bereits ein Jahr nach dem
Training ist er stellvertretender Generaldirektor von
Hanoi Leather & Shoes. ,Natirlich spielen fur so eine
Beforderung viele Faktoren eine Rolle®, sagt Thu.
»~Aber ich denke schon, dass mein Aufenthaltin
Deutschland einen groBen Anteil daran hatte.*
Sowohl seine Kollegen als auch seine Vorgesetzten
hétten bemerkt, wie sehr er sich weiterentwickelt
habe.

Aber nicht nur er persénlich profitiert von seiner
neuen Arbeitsweise. ,Wir haben jetzt eine andere
Unternehmenskultur®, erzdhlt Thu. Es werde mehr
Zeit investiert, um sich mit neuen Management-
methoden zu beschéftigen. Auerdem hat sein
Unternehmen ein Fortbildungsprogramm zu euro-
pdischen Qualitatsstandards fir die Mitarbeiter
aufgelegt und neue Umwelt- und Sozialstandards
eingefiihrt. Thu ist iiberzeugt: ,Mit meinen neuen
Erfahrungen und Ansichten kann ich am Erfolg
meines Unternehmens mitwirken und leiste auch
einen Beitrag fiir die gesamte vietnamesische
Gesellschaft.*

Unternehmen: Hanoi Leather and Shoes Investment Import Export, Hanoi, Vietnam

Branche: Lederwarenindustrie
Funktion: Stellvertretender Geschaftsfiihrer

Fortbildung in Deutschland: 01. November - 30. November 2008

Bildungszentrum: COGNOS International, Hamburg
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IoBbimenue 3(phpeKTUBHOCTH TPYAA U
BHE/IPEHNE HOBOU KOPIOPATUBHOM KYJIBLTYPbI —
UTOr nporpammel ,, Training for Partnership* B

I'epmanuu

,,IIporpaMma moBbIIIeHns kBamudukanun dexepaabHOTo
MUHHUCTEPCTBA SKOHOMHKHU U TEXHOJIOTUH MpeB30oLLIa
Mou oxkunanus‘, — rooput Jiu Xoanr Txy. 13 I'epma-
HHUHU OH BEPHYJICA HC TOJIBKO C HOBBIMHU 3HaHUSIMHU U IIPO-
ekTaMH. BO3MOXHOCTH CBOMMM TJIa3aMu YBUICTH, KaK
paboTaroT HeMEIKHe MPeANPHATHS, TO3BOINIA eMy, Tpe-
XKJIe BCETO, PACIIMPUTH TOPU30HT B MEPECMOTPETh YCTO-
SIBIIAECS MTOAXOMBI M CTPYKTYPHI y ceOst moma. Txy cre-
Jai BbIBOA: ,,Hy’KHO IOCTOSIHHO COBEPLIEHCTBOBATHCA .
KoHKpeTHO 3T0 03HAYaeT: MBICIUTE 00JIee ITI00aNIbHO,
pabotats Goisiee podeccoHaTBbHO, ObITh MYHKTYaIbHEE.

Kowmnanust Txy — Hanoi Leather & Shoes Investment
Import Export— BblllycKkaeT 00yBb U IOCTABJIAET IIPO-
MBIIITIEHHOE 000PY10BaHHE — CTAHKH, TEXHOJIOIHYECKYIO
OCHACTKY, XUMUYECKHE NPOAYKTbL. 90% MpoLyKLIUHN UAET
Ha JKCIIOPT, IPEUMyLIeCTBEHHO B ['epmanuto, OpaHuuto,
Bemukobpuranuio u Hunepnanasl. Kontakramu, npuo6-
pETeHHBIMH OIarofapst MporpaMMe TOBBIIICHUS KBAJH-
¢uxanmy, TXy XoueT BOCIIONB30BAThCA yKE B CKOPOM
Oymymem: ,,I[lonararo, aTo B OaMKaiiIee BpeMst MBI CMO-
JKEM BBIBECTH HA HEMELKUIl PHIHOK HaIll HOBBLI MPOAYKT
— CIELUAIBHYIO 3alUTHYI0 00yBb™. JloNrocpouHsle nep-
CIIEKTHBbI 0OHAJEKHUBAIOT: ,,Y JauHasl IpeMbepa HOBOTO
ToBapa B I'epMaHuM 03HAYaeT BO3MOKHOCTh PACHIMPUTD
reorpaduro Mpojaax Ha Bech EBpocoro3*.

NUmsa, bamunus: Jlu Xoanr Txy

[epen npuesnom B ['epmanuto TXy ObUT MEHEIKEPOM TIO
MIpOoJaKaM M BO3TJIABIISLT OTJAEI U3 IIECTH COTPYIHUKOB.
A cITyCTsI IMIIB TOJT TIOCIIe CTAKUPOBKHU CTaJl 3aMECTUTE-
JeM TeHepaibHoro aupekTopa Hanoi Leather & Shoes.
,,KapbepHblil pocT, KOHEUHO, 3aBUCUT OT MHOKeCTBa (hak-
TopoB“, — rosoput Txy. ,,Ho, nymato, uMeHHO MoOs oe3 -
ka B ['epMaHuIo chIrpana B 9TOM BaxkHy!0 poib‘. U koi-
JIETH, ¥ BBIIECTOSIIEEe PYKOBOJICTBO HE MOTJIU HE
3aMETUTb, HACKOJIBKO CHJIBHO OH M3MEHHMIICS.

HoBble MeTOBI U IOAXOABL K Pad0Te IPUHECIH [0Ib3Y
HE TOJbKO I caMmoro Txy. ,,CeronHs y Hac ClI0XuiIach
HOBas KOPIIOpaTUBHAs KyJIbTypa®, — paccka3biBaeT TXy.
Bonbiie BHuManue YACIACTCA COBPEMEHHBIM METOAaM
pyxoBojcTBa. [Ipeanpustue MHUIMUPOBAIO IPOrpaMMy
MIOBBIIICHHS KBATU(DHUKALNN JJISI COTPYIHHKOB C HEIBIO
BHEPEHUS €BPONECHCKUX HOPM, HOBBIX 9KOJIOTHUECKUX U
COLMAJbHBIX CTAHAAPTOB. ,, 51 yOexneH, — roBoput Txy, —
YTO MO OIBIT U HOBBII IOJX0J] 03HAYAIOT YCIEX IS
BCETO MPEANPUATHS U, B LIETIOM, 6y;[yT CcI10cO0CTBOBATH
MOJIOXKHUTEIBHOMY Pa3BUTHIO BbETHAMCKOTO 00IIecTBa .

MpeanpusaTtue: Hanoi Leather and Shoes Investment Import Export, Xaroit, BreTHam

OTpacnb: KOXEBCHHAs MPOMBIIIIIIECHHOCTH

Jlo/mMKHOCTb Ha NPeAnPUATUN: 3aMECTUTENb TEHEPATBHOTO AUPEKTOPA
Craxuposka B N'epmaHun: 1 Hos6ps 2008 — 30 HosiOpst 2008 .
O6pasoBaTtesnbHbI LeHTp: COGNOS International, 'amOypr
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Vietnam

Deutsche Hafenkrane fiir schnelleren
Guterumschlag im vietnamesischen Hafen

Le Minh Hai ist stellvertretender Leiter der Vertriebs-
abteilung bei der vietnamesischen Hafengesell-
schaft Hai Phong Port und dort fiir den Kontakt mit
Kunden und das Aushandeln und Abwickeln der
Vertrége fiir den Containerumschlag verantwort-
lich. Hai Phong Port ist der groBte Seehafen mit der
hochsten Guiterumschlagsmenge im Norden Viet-
nams. In seinen drei Terminals wurden im letzten
Jahr knapp 15 Millionen Tonnen Fracht umgeschla-
gen. Der Hafen ermdoglicht den Giiterverkehr nicht
nur mit den 17 nordlichen Provinzen des Landes,
sondern auch den Transitin den Norden von Laos
und den Stiden von China.

Als Hai 2009 am BMWi-Managerfortbildungspro-
gramimn teilnahm, erhoffte er sich von seinem Auf-
enthalt in Deutschland vor allem den Ausbau seiner
Managementfdhigkeiten und die Moglichkeit, eines
der wirtschaftsstarksten Lander Europas kennen zu
lernen. Seine Erwartungen wurden erfullt: ,Ich habe
erfahren kénnen, wie sich die Deutschen verhalten,
wie sie arbeiten und Geschéfte machen, und was sie
von ihren vietnamesischen Partnern erwarten.“

Name: Le Minh Hai

Dieses Wissen konnte Hai auch gleich anwenden:
Noch im Frithjahr 2009 kaufte Hai Phong Port zwei
Mehrzweckkrane von einem brandenburgischen
Unternehmen. Der Geschéaftskontakt wurde seitdem
weiter ausgebaut - 2010 folgten zwei Portalkréne fir
den vietnamesischen Hafen sowie vier zusdtzliche
Mehrzweckkrane. Mit ihrer Tragfdhigkeit von jeweils
40 bzw. 45 Tonnen konnen die neuen Krane das
Umschlagen der Frachtcontainer noch effizienter
gestalten und beschleunigen - und erhéhen dadurch
die Wettbewerbsfahigkeit.

Neben dem Auf- und Ausbau der Geschaftsbeziehung
mit deutschen Unternehmen sieht Hai den Erfolg
seines Aufenthaltes in Deutschland hauptsachlich in
seinen verbesserten Managementkapazitédten: ,Ich
habe Wissen und Erfahrungen zu Projekt- und
Finanzmanagement gesammelt, und wie man eine
wirklich gute Prasentation halt. Fiir einen Manager
sind das dauBerst wichtige Fahigkeiten.“ AuBerdem
studierte er die Anwendung von Logistik- und Lager-
haltungssystemen in verschiedenen Unternehmen.
Riickblickend gefielen Hai besonders die Seminare:
LInteressante Trainings, begeisternde Dozenten,
sympathische Gruppenteilnehmer - ich hatte eine
wunderbare Zeit in Deutschland.”

Unternehmen: Hai Phong Port Holding, Hai Phong, Vietnam

Branche: Maschinenbau

Funktion: Stellvertretender Leiter der Vertriebsabteilung

Fortbildung in Deutschland: 27. Méarz - 26. April 2009

Bildungszentrum: Deutsche Management Akademie Niedersachsen, Celle
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IlopToBbie KpaHbI U3 [ epMaHUU YCKOPHIOT
00padoTKy Irpy30B BO BbETHAMCKHX MOPTAaX

Jle Munp Xaif — 3aMeCTUTENb 3aBEIyIOIIEr0 OTAEIOM
cobita komnanuu Hai Phong Port Holding, oneparopa
rpy3osoro nopra Xaiigon. OH oTBeuaer 3a paboTy ¢ K-
€HTaMH, BEJIET IePEroBOphl U 0GOPMIIIET KOHTPAKTHI HA
OTepaluy ¢ KOHTEHHEPHBIMH Irpy3amMu. Xai(oH — Kiroue-
BOI MOPCKO# MOPT, KPYMHEHIIHIA 110 00beMy TPy30000-
poTa Ha ceBepe BreTHama. B mporuioM roxy Ha Tpex Tep-
MUHajax nopra 0bu10 00paboTaHO 0KOJIO 15 MIIH. TOHH
rpy3oB. ITopt obciayxuBaeT 17 ceBepHBIX IPOBUHIIMI
CTpaHBbl U, KPOME TOr0, paboTaeT ¢ TPAaH3UTHBIMU I'py3a-
MU i ceBepHoro Jlaoca u 1oxHoro Kuras.

T'oToBsick k yuacTuio B iporpamme deepaabHOr0 MUHH-
CTepCTBa YKOHOMUKHU U TexHosoruit B 2009 rony, Xaii
HaJIesyICS MPEX/Ie BCETO PacIIMpPUTh 3HAHUS M YIIyUIIUTh
HaBBIKM [0 MEHE/DKMEHTY, a TaK)Ke BOCIIOJIb30BATHCS
BO3MOYKHOCTBIO JIJIs1 3HAKOMCTBA C OJIHOM M3 DKOHOMUYE-
CKH Hanbosiee MOUIHBIX cTpaH EBponbl. CBOU OKUIaHHS
OH YJIOBJICTBOPHJI CIIOJHA: ,,51 y3HAII, KaK BeAyT ceOst
HEMIIbI, KaK OHU pabOTAIOT U 3aHUMAIOTCS OU3HECOM, YTO
OHHU OXKHJIAIOT OT BLETHAMCKHX ITAPTHEPOB*.

Uma, damunus: Jie Muns Xait

MpeanpusaTtue: Hai Phong Port Holding, Xaiidon, BeeTHam

OTpacsb: MalIMHOCTPOCHHUE

Xaif cymen cpa3y ke MPUMEHUTh CBOY 3HAHMUS: yXKe Bec-
Hoit 2009 rona kommnaunust Hai Phong Port npuoOpena
JIBa MHOTO(YHKIIMOHAJIBHBIX KPaHa y NMPEINPUATHS U3
BpannenOypra. C Tex nop J1eJ10Bble KOHTAKTHL C 3THUM
NpEeANpUATHEM TOJIbKO paciuupstores. B 2010 roxy Bber-
HaMCKHH IOPT NpHoOpes JBa MOPTAIBHBIX, a 3aTEM elle
9YeThIpe MHOTO(QYHKIIMOHAIBHBIX KpaHa. HoBble kpaHbl
rpy30n06eMHOCTHIO 40—45 TOHH Ka)/IbIii TIOBBIIIIAIOT

3 PEKTUBHOCT M TEMIIBI 00PaOOTKH KOHTEHHEPHBIX TPY-
30B. Pe3ysbTar - NOBBIIIEHNE KOHKYPEHTOCIIOCOOHOCTH
[OpTa B LIEJIOM.

Xaii cuuTaet, 4To ycrex moe3aku B ['epMaHuio — 3To He
TOJIBKO JENIOBBIC KOHTAKTHI C HEMEIIKIMH HPETPUATHS-
MH. [IpHOpUTETHYIO POIIB JUIS HETO UrpaeT MOBBIMICHHE
kBanuUKauuy B 00JIacTH yIpaBiaeHus: ,,51 npruodpen
3HAHUS U OIBIT B 00JACTH yNPABIECHHS NIPOEKTaMU U
(bl/lHaHCOBOFO MCHEPKMCHTA, HAYUHJICA ACJIaTh XOPOLINe
npes3eHTanuy. TpyaHO MepPeoIeHHTh BaXKHOCTh ITUX
HaBBIKOB 151 pykoBoauTersi . Kpome Toro, oH o3Hako-
MHJICS C CHCTEMaMH JIOTUCTHKH ¥ CKJIAJICKOTO X03siicTBa
Ha pa3IuyHbIX Npeanpuatuiax. Oco0o cUiIbHOE BIEYatiie-
HYE OCTaBUJIM CEMUHAPEL. ,, JIHTepecHbIe TPEHUHTH, yBIe-
YEHHbIE [IPEIOIaBaTeIId, IPUSITHBIC CIyIIATENIU — BpeMs B
I'epmanum s npoBen 3aMedaTesbHO™, — BCHOMUHAET Xai.

Jlo/mKHOCTb Ha NPeAnPUATAN: 3aMECTUTENh 3aBEIYIOIIET0 OTACIOM COBITA

Craxuposka B N'epmaHun: 27 mapra — 26 ampeis 2009 r.

OGpasoBaTtesibHbIN LeHTP: Hemenkast akanemus meHemkmenta Hmkaerr Cakcornn (DMAN), Lemte
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Vietnam

Nach ,,Training for Partnership“: Neues Design
eingefiithrt und neue Méarkte erschlossen

Le Thi Ngoc Minh weiB, wie wichtig es ist, kulturelle
Unterschiede zu beachten. Ihr Unternehmen, die
Quang Vinh, stellt Keramikprodukte wie Vasen,
Blumentdpfe und Deko-Artikel fiir den Export her.
Als stellvertretende Geschaftsfithrerin erkundet
Minh ausldndische Markte, besucht Messen und stu-
diert Kundenwiinsche. ,Wenn ich die Kultur eines
Landes und die Vorlieben der Menschen dort verste-
he, kann ich unsere Produkte viel besser verkaufen®,
sagtsie.

Seit 2007 verkauft die Quang Vinh ihre Produkte an
ein Keramikunternehmen aus Rheinland-Pfalz.
Nachdem Minh wédhrend des BMWi-Managerfort-
bildungsprogramms die Gelegenheit nutzte, sowohl
die deutsche Nachfrage nach Keramikprodukten als
auch die deutsche Geschéftskultur genau unter die
Lupe zu nehmen, haben sich Quantitdt und Umsatz
der Exporte nach Deutschland fast verdoppelt. Die
Zusammenarbeit mit dem deutschen Unternehmen
ist ebenfalls enger geworden: Die Designer beider
Firmen stimmen die Entwiirfe fiir den deutschen
Markt nun gemeinsam darauf ab.

Name: Le Thi Ngoc Minh

Unternehmen: Quang Vinh Co., Hanoi, Vietnam
Branche: Keramikproduktion

Funktion: Stellvertretende Geschéftsfiihrerin
Fortbildung in Deutschland: 27. Méarz - 26. April 2009
Fortbildungszentrum: Deutsche Management Akademie Niedersachsen, Celle

Neben jdhrlich erneuerten Designs fiir die Deko-
Artikel hat Minh weitere Neuerungen in ihrem
Unternehmen angestoBen. So wurde ein Zeitma-
nagementsystem fiir die Angestellten eingefiihrt,
und die Produkte werden jetzt nach der neuesten
ISO-Qualitdtsnorm zertifiziert. ,,Als ich nach dem
Managerfortbildungsprogramm in mein Unterneh-
men zurickkam, hatte sich mein Denken geéndert -
und unser Geschéftsfihrer hat mich sehr unterstiitzt,
als ich die Anderungen vorgeschlagen und durchge-
setzt habe®, sagt Minh.

Die Ergebnisse lieBen nicht lange auf sich warten:
Neu eingestellte Mitarbeiter, eine erhebliche Um-
satzsteigerung gegeniiber dem Vorjahr sowie zwei
neu erschlossene Méarkte mit der Ausdehnung des
Exportgeschéfts auf Chile und die Tschechische
Republik. Fur die Zukunft ist der Aufbau einer eige-
nen Ladenkette in Vietnam geplant, die Expansion
des Exports auf weitere ausldndische Méarkte und
Kunden ist aber keineswegs zu Ende — Deutschland
war nur der erste Schritt auf dem Weg auf den
gesamten europdischen Markt.
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IlocJe ,, Training for Partnership* — HoBbIe
JAU3ANH, IPOAYKTHI, PbIHKU

Jle Txu Hrox Munb 3HaeT, Kak Ba)KHO yUUTBIBATb KyJIb-
TypHbIe pazmmuus. Ee komnanus — Quang Vinh Co. —
BBIITyCKAEeT KEPAMUUIECKYIO NPOLYKIHIO Ha SKCIIOPT:
Ba3bl, [IBETOYHBIC TOPILIKH, AEKOPATUBHBIC M3IEIIHSL.
MuHb u3ydaet 3apyOeKHbIe PHIHKH, TOCEIIAET BHICTABKH,
n3ydaeT BKYCHI IOTpeOuTenei. ,,I opasmo nerde npoja-
BaTb CBOU TOBAPBI, €CIIU 3HACILIb KyJIbTYpYy CTPAHbl U
IIPEANOYTEHHUS €€ KUTEIEH, — CUNTAET 3aMECTUTEINb
JIUPEKTOpPa BLETHAMCKOM KOMITaHUMU.

C 2007 rona Quang Vinh Co. mocTaBisieT CBOK MPOIyK-
LU0 KoMITaHuu 13 (enepanbHOi 3emin Pelinnann-
Iampu. Bocrons30BaBIIMCE BO3MOKHOCTBIO U3YUHUTH,
KaKye KepaMHIeCKHe H3ICNHUs MOIB3YIOTCS CIIPOCOM Y
HEMEIIKOTO MOTPEOUTEIS, YTO MPEJICTaBIICT COOOM
HeMelKasi KOpIopaTUBHas KyJIbTypa, MuHb, 61aronaps
IporpamMMe MoBbILeHUs kBanudukaunn PenepaabHOro
MHUHHCTEPCTBA YKOHOMHKH U TEXHOJIOTHH, CMOTJIA TIOYTH
BIIBOE YBEIMYINTH 0OBEMBI TOCTABOK B I 'epMaHUIO U 3Ha-
YHUTETHHO NMOBBICHTH KauecTBO MpoAaykuuu. bonee cia-

JKEHHBIM U TECHBIM CTaJI0 B3aMMOJICHCTBUE C HEMEIIKOH
KOMITAHHEH: Tereph An3aifHepbl 000UX TPEIIPHATHI
BMECTE KOOPIUHUPYIOT CBOM Pa3pabOTKH, alpeCOBaHHbIE
MOTPeOUTENSIM Ha HEMELIKOM PBIHKE.

EsxeromHo 0OHOBIISAS AM3aliH JIEKOPATHBHBIX U3/CIHM,
MuHP MTHUIIMUPOBAIa ¥ Ipyrie HaYMHAHUS Ha CBOEM
npeanpusTau. Tak, BHeIpeHa cucTeMa TaiM-
MEHEDKMEHTA JIJIsl COTPY/THUKOB, TPOYKIHS CEPTUDHIII-
pOBaHa Ha COOTBETCTBHE HOBEUIIMM CTaHIApPTaM Kaye-
ctBa [SO. ,,ITocne Bo3BpalleHHs CO CTAXKUPOBKU MOE
MBIILIICHHE W3MEHHUIIOCh, — PacCKa3biBaeT MUHB, — a
JIUPEKTOP MOU MHUIIUATUBBI U TPETIOKCHUS BCIUCCKU
HOJJEPIKall, a TAKIKE UX Pealu3alluio’.

Pe3ynbTaThl HE 3aCTAaBHIIN ce0s JIONTO XKJATh: MITAT TIPEA-
IPUSTUS PaCLIIUPUIICS, 000OPOT 1O CPAaBHEHUIO C IPO-
LIJIBIM ['OIOM CYIIECTBEHHO BO3POC, 100aBUIINCH JBA
HOBBIX 3apyOeKHBIX pbIHKa cObITa — Ynin 1 Yemickast
PecryOnmka. B ruianax — co3nanne coOCTBEHHOW CeTH
MarasuHoB BO BreTHame, nanpHelilee pacumpeHme sKc-
nopra u reorpaduu npogax. M pasButhe mpoaomKaeTcs,
Belb 'epMaHust — 3TO TOJIBKO MEPBBII 11ar, OTKPHIBAIO-
LU BBIXOJ HA PBHIHOK Bceil EBpombl.
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