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Für viele rohstoffintensive Branchen 
bietet die ehemalige Sowjetunion 
zudem mögliche neue Beschaf­

fungsmärkte. Im Lebensmittelbereich 
sind die Marktaktivitäten jetzt und in 
naher Zukunft in erster Linie auf der 
Absatzseite anzusiedeln. 

Die Marktpotentiale im Osten bergen 
für die westlichen Unternehmen nicht 
zu vernachlässigende Wachstumspo­
tentiale. Nicht nur für Großbetriebe, 
sondern auch für mittelständische Un­
ternehmen kann der Blick nach Osten 
lukrativ sein. 

Plant die Unternehmensleitung einen 
Einstieg in die kaum erschlossenen 
Märkte der Nachfolgestaaten der So­
wjetunion, ist es sinnvoll, vor dem ei­
gentlichen Ostengagement eine allge­
meine Unternehmensanalyse durchzu­
führen, bei der es gilt, die Unterneh­
mensmöglichkeiten und -ziele eines 
Ostengagements genau zu definie­
ren. Wichtig ist dabei die Form des 
Markteinsstiegs. Als Maßnahmen zur 
Marktbearbeitung kommen in Betracht 
- Direktlieferung (Export) 
- Lizenz- bzw. Know-how-Vertrag, 

Stand by-Vertrag 
- Kontakt mit Exporthandelshäusern 

(diese übernehmen den Vertrieb im 
Osten in eigener Regie unter ihrem 
Namen) 

- Managementvertrag (Exportmana-
gement, eine Fremdfirma übernimmt 
den Vertrieb von Lebensmitteln im 
Namen der Herstellerfirma. Die 
Fremdfirma übt eine Kommissio­
närsfunktion aus und ist an das eige­
ne Unternehmen gebunden). 

- Vergabe von Produktveredelungs­
aufträgen (nur bedingt im 
Lebensmittelsektor geeignet) 

- Franchising 
- Vertriebsniederlassung 
- eigene Produktionsstätte 

in den Nachfolgestaaten 
(Tochtergesellschaft) 

- Joint-venture. 

Nachdem eine für das Unternehmen 
geeignete Markteinstiegsform gewählt 
wurde, ist der Zielmarkt zu bestimmen. 
Dabei ist eine Grobanalyse aller mögli­
chen Investitionsländer vorzunehmen, 
um die Länderrisiken abschätzen zu 
können. Der Entwurf einer Checkliste 
zur Beurteilung des Länderrisikos 
könnte folgendermaßen strukturiert 
sein: 

- Politische Risiken (Funktionsfähig­
keit der Regierung, außen-/innenpo-

.' 

• Rußland 

Ein Riese 
wacht auf 
Jürgen SteinmaßI 

Die Eröffnung neuer Marktpotentiale in 

Osteuropa bietet in Zeiten der europäi­
schen Rezession bei gleichzeitigem 
steigenden Konkurrenzdruck die Mög­

lichkeit zur Neudefinition strategischer 
Unternehmensziele. 

litische Konflikte, Regierungswech­
selrisiko) 

- Risiken der Auslandsinvestitionspoli­
tik und 

- administration (Kapitalschutz und 
Enteignungsrisiko, Hemmnisse für 
ausländische Investoren, Konvertie­
rungs- und Transferrisiko) 

- Infrastrukturrisiken (Lebensbedin-
gungen für Ausländer, materielle, in­
stitutionelle und personelle Infra­
struktur) 

- VolksWirtschaftliche Risiken (Wech­
selkursrisiko, Devisenverfügbarkeit, 
Devisenvorschriften, volkswirtschaft­
liche Entwicklung/Struktur, Wirt­
schaftsordnung/Wirtschaftspolitik). 

Drei Zielregionen 
in die engere Wahl 

Anhand dieser oder einer ähnlich 
strukturierten Checkliste kann eine 
Nutzwertanalyse durchgeführt werden, 
bei der maximal drei Zielregionen in die 
engere Wahl gelangen sollten. Das 
Beispiel Rußland verdeutlicht die Ursa­
chen der bisher zögerlichen Haltung 
vieler Unternehmen, dort Marktaktivitä­
ten zu entwickeln. Die volkswirtschaftli­
chen Risiken sowie die Risiken der 
Auslandsinvestitionspolitik und -admi­
nistration sind die wichtigsten Fakto­
ren , die bisher ein umfangreiches 
Marktengagement verhinderten. 

Überdies sind die möglichen Zielmärk­
te näher zu untersuchen, um deren Po­
tentiale abschätzen zu können. Die 
Länder mit dem günstigsten Verhältnis 
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zwischen Risiko und Potential gelan_ 
gen in die Endauswahl. 

Die Analyse des Zielmarktes kann rnit 
Hilfe der folgenden Checkliste Vorge_ 
nommen werden: 
- Markttyp 
- Größe des Zielmarktes 
- demographische Merkmale 
- psychographische Merkmale 
- Konsumentenstruktur 
- Beschaffungsmarktstruktur 
- Nachfragepotential 
- Kaufverhaltensspezifische 

Merkmale 
- Wettbewerbssituation 
- ethnische und kulturelle Einflüsse 
- Bedeutung als Importeur 
- Europanähe. 

Für viele Unternehmen der Lebensmit­
telbranche wird die Russische Födera­
tion zu den attraktivsten Ziel regionen 
eines Auslandsengagements in den 
Nachfolgestaaten der Sowjetunion zäh­
len. 

Geeigneter Partner 
tür den Markteinstieg 

Nachdem als mögliche Zielrepublik 
Rußland bestimmt wurde, gilt es im 
dritten und letzten vorbereitenden 
Schritt, beim Markteinstieg einen ge­
eigneten Partner für die gemeinsamen 
Aktivitäten zu suchen. Es ist sicherlich 
eines der größten Probleme, potente 
und zuverlässige Partner zu finden. Ein 
Trugschluß ist es allerdings zu glau­
ben, daß es sie nicht gibt. 

Örtliche Gebietsexekutivkomitees oder 
die Wirtschaftsabteilungen der Bot­
schaften erweisen sich bei der Partner­
suche vor Ort als hilfreiche Informali­
onsquellen. Bevor die ersten Gesprä­
che geführt werden, ist es sinnvoll, 
eine Kriterienliste anzufertigen, mit de­
ren Hilfe ein Profil des möglichen künf­
tigen Partners erstellt werden kann. 
Die Kriterienliste sollte folgende Punkte 
enthalten: 

- Produktion: Unternehmensgröße 
(Kapazitäten, Auslastung), Produkti­
onsprogramm, Produktqualität, Exi­
stenz und Ausbaumöglichkeiten eines 
Kundenservice, Fertigungskenntnisse, 
technisches Know-how 

- Kontrahierung : Bonität des Unter­
nehmens, Kredite (Verschuldung 
des Betriebes, Kapitalgeber), haben 
bereits Ausländer auf das Unterneh­
men eingewirkt?, Lizenzgeber vor­
handen?, Preisgefüge am Markt, 

Reparatur- bzw. Umbauaufwand bei 
Gebäuden, minimaler Mitteleinsatz, 
um die Wirtschaftlichkeit des Betrie­
bes herzustellen bzw. zu optimieren 

_ Distribution: Zulieferstruktur, Lie­
ferantenabhängigkeit, vorhandene 
Absatzkanäle und deren Ausbau­
möglichkeiten (Vertriebsnetz), Kun­
denstruktur mit eventueller Kunden­
abhängigkeit (Großabnehmer), vor­
handene Logistiksysteme, Zustand 
des Maschinenparks incl. Fahrzeu­
ge, Grundstücke und Gebäude (Alt­
lasten und Umweltbelastungen 

- Kommunikation: lokale Marktkennt­
nisse, Position des Unternehmens 
am Markt, Kontakte zu lokalen Be­
hörden (gepflegt oder angespannt), 
Kooperationsmöglichkeiten , vorhan­
dene Sprachkenntnisse (schaffen 
eine gemeinsame sprachliche Basis 
und vermeiden Mißverständnisse), 
Aufbau und Struktur des Manage­
ments, Einsatzmöglichkeiten des 
Managements, Zahl und soziologi­
sche Struktur der Mitarbeiter, was ist 
den Mitarbeitern zumutbar?, motiva­
tionspsychologische Möglichkeiten 
zur Leistungssteigerung. 

Es ist dringend zu empfehlen, daß alle 
Angaben eines möglichen neuen Part­
ners in dieser Phase des Projekts hin­
terfragt und überprüft werden, da es 
auch vorkommen kann, daß nur lip­
penbekenntnisse abgegeben werden, 

die mit der Realität nur wenig gemein­
sam haben. 

Die wirtschaftliche Situation Rußlands 
läßt sich folgendermaßen charakteri­
sieren: Durch die Reformen sind zwi­
schenzeitlich die betrieblichen Eigen­
mittel, mit einem Anteil von ca. 65 Pro­
zent, die wichtigste Finanzierungsquel­
le bei Investitionsvorhaben. Staatliche 
Kredite tragen hierzu nur noch zu ca. 
15 Prozent bei. Bedingt durch die Infla­
tion sind die Investitionsmöglichkeiten 
der Betriebe stark eingeschränkt. 

Hohe Inflation und starke 
Produktionseinbrüche 

1993 sind die Verbraucherpreise für 
Lebensmittel um den Faktor 10 und die 
Großhandelspreise um den Faktor 11 
gestiegen. Der stärkste Preisanstieg 
war bei Fleisch, Geflügel und Wurstwa­
ren zu verzeichnen. Das Existenzmini­
mum lag im Dezember 1993 bei ca. 
43.000 Rubel. Die Bevölkerungsgrup­
pe, deren Einnahmen unter dem Exi­
stenzminimum liegen, überschritt im 
November 1993 die 30 Prozent-Marke. 

Die produzierende Lebensmittelindu­
strie ist nicht nur in der Russischen Fö­
deration von starken Produktionsein­
brüchen gekennzeichnet. Gegenüber 
dem Produktionsniveau von 1991 sank 
die Lebensmittelproduktion um 18 Pro-

Ausgabenstruktur 

zent. Der Produktionsrückgang wurde 
durch Importe und Einkäufe der Kon­
sumenten bei privaten Farmwirtschaf­
ten und individuellen Nebenwirtschaf­
ten kompensiert. 

Amtlichen Schätzungen zufolge wur­
den bis Dezember 1993 ca. 90.000 Be­
triebe privatisiert. Die Privatisierung 
der Kleinbetriebe ist damit fast abge­
schlossen. In der Lebensmittelindustrie 
sind ca. 50 Prozent der Betriebe priva­
tisiert. 

Die Gründe, die für einen Markteinstieg 
in Rußland sprechen, sind vielfältig. 
Hier existiert noch immer der Verkäu­
fermarkt, bei dem die Nachfrage das 
Angebot bei weitem übersteigt. 148 
Millionen Konsumenten, von denen der 
überwiegende Teil im europäischen 
Segment der Russischen FÖderation 
lebt, lassen höhere Betriebshandels­
spannen und Umsatzrenditen erwarten 
als in Westeuropa . . Wer allerdings in 
Rußland als Händler erfolgreich sein 
will, muß strategisch denken. 

Der Markteinstieg als Großhändler ist 
mit einem geringeren Risiko verbunden 
als bei Einzelhändlern, da diese häufig 
mit sehr hohem Inventarschwund zu 
kämpfen haben. Die Belieferung der 
Verkaufsstellen mittels Lkw kann be­
quem mit Hilfe eines Dienstleistungs­
unternehmens abgewickelt werden. 
Die Thiel & Partner GmbH Internatio-

Soviel Prozent ihres Einkommens gaben russische Haushalte 1993 aus für ... 
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Für viele rohstoffintensive Branchen 
bietet die ehemalige Sowjetunion 
zudem mögliche neue Beschaf­

fungsmärkte. Im Lebensmittelbereich 
sind die Marktaktivitäten jetzt und in 
naher Zukunft in erster Linie auf der 
Absatzseite anzusiedeln. 

Die Marktpotentiale im Osten bergen 
für die westlichen Unternehmen nicht 
zu vernachlässigende Wachstumspo­
tentiale. Nicht nur für Großbetriebe, 
sondern auch für mittelständische Un­
ternehmen kann der Blick nach Osten 
lukrativ sein. 

Plant die Unternehmensleitung einen 
Einstieg in die kaum erschlossenen 
Märkte der Nachfolgestaaten ,.der So­
wjetunion, ist es sinnvoll, vor dem ei­
gentlichen Ostengagement eine allge­
meine Unternehmensanalyse durchzu­
führen, bei der es gilt, die Unterneh­
mensmöglichkeiten und -ziele eines 
Ostengagements genau zu definie­
ren. Wichtig ist dabei die Form des 
Markteinsstiegs. Als Maßnahmen zur 
Marktbearbeitung kommen in Betracht: 

- Direktlieferung (Export) 
- Lizenz- bzw. Know-how-Vertrag, 

Stand by-Vertrag 
- Kontakt mit Exporthandelshäusern 

(diese übernehmen den Vertrieb im 
Osten in eigener Regie unter ihrem 
Namen) 

- Managementvertrag (Exportmana-
gement, eine Fremdfirma übernimmt 
den Vertrieb von Lebensmitteln im 
Namen der Herstellerfirma. Die 
Fremdfirma übt eine Kommissio­
närsfunktion aus und ist an das eige­
ne Unternehmen gebunden). 

- Vergabe von Produktveredelungs­
aufträgen (nur bedingt im 
Lebensmittelsektor geeignet) 

- Franchising 
- Vertriebsniederlassung 
- eigene Produktionsstätte 

in den Nachfolgestaaten 
(Tochtergesellschaft) 

- Joint-venture. 

Nachdem eine für das Unternehmen 
geeignete Markteinstiegsform gewählt 
wurde, ist der Zielmarkt zu bestimmen. 
Dabei ist eine Grobanalyse aller mögli­
chen Investitionsländer vorzunehmen, 
um die Länderrisiken abschätzen zu 
können. Der Entwurf einer Checkliste 
zur Beurteilung des Länderrisikos 
könnte folgendermaßen strukturiert 
sein: 

- Politische Risiken (Funktionsfähig­
keit der Regierung, außen-/innenpo-

• Rußland 

Ein Riese 
wacht auf 
Jürgen SteinmaßI 

Die Eröffnung neuer Marktpotentiale in 

Osteuropa bietet in Zeiten der europäi­
schen Rezession bei gleichzeitigem 

steigenden Konkurrenzdruck die Mög­

lichkeit zur Neudefinition strategischer 

Unternehmensziele. 

litische Konflikte, Regierungswech­
selrisiko) 

- Risiken der Auslandsinvestitionspoli­
tik und 

- administration (Kapitalschutz und 
Enteignungsrisiko, Hemmnisse für 
ausländische Investoren, Konvertie­
rungs- und Transferrisiko) 

- Infrastrukturrisiken (Lebensbedin-
gungen für Ausländer, materielle, in­
stitutionelle und personelle Infra­
struktur) 

- Volkswirtschaftliche Risiken (Wech­
selkursrisiko, Devisenverfügbarkeit, 
Devisenvorschriften, volkswirtschaft­
liche Entwicklung/Struktur, Wirt­
schaftsordnung/Wirtschaftspolitik). 

Drei Zielregionen 
in die engere Wahl 

Anhand dieser' oder einer ähnlich 
strukturierten Checkliste kann eine 
Nutzwertanalyse durchgeführt werden, 
bei der maximal drei Zielregionen in die 
engere Wahl gelangen sollten. Das 
Beispiel Rußland verdeutlicht die Ursa­
chen der bisher zögerlichen Haltung 
vieler Unternehmen, dort Marktaktivitä­
ten zu entwickeln. Die "Volkswirtschaftli­
chen Risiken sowie die Risiken der 
Auslandsinvestitionspolitik und -admi­
nistration sind die wichtigsten Fakto­
ren, die bisher ein umfangreiches 
Marktengagement verhinderten. 

Überdies sind die möglichen Zielmärk­
te näher zu untersuchen, um deren Po­
tentiale abschätzen zu können. Die 
Länder mit dem günstigsten Verhältnis 
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zwischen Risiko und Potential gelan­
gen in die Endauswahl. 

Die Analyse des Zielmarktes kann mit 
Hilfe der folgenden Checkliste vorge­
nommen werden: 
- Markttyp 
- Größe des Zielmarktes 
- demographische Merkmale 
- psychographische Merkmale 
- Konsumentenstruktur 
- Beschaffungsmarktstruktur 
- Nachfragepotential 
- Kaufverhaltensspezifische 

Merkmale 
- Wettbewerbssituation 
- ethnische und kulturelle Einflüsse 
- Bedeutung als Importeur 
- Europanähe. 

Für viele Unternehmen der Lebensmit­
telbranche wird die Russische Födera­
tion zu den attraktivsten Ziel regionen 
eines Auslandsengagements in den 
Nachfolgestaaten der Sowjetunion zäh­
len. 

Geeigneter Partner 
für den Markteinstieg 

Nachdem als mögliche Zielrepublik 
Rußland bestimmt wurde, gilt es im 
dritten und letzten vorbereitenden 
Schritt, beim Markteinstieg einen ge­
eigneten Partner für die gemeinsamen 
Aktivitäten zu suchen. Es ist sicherlich 
eines der größten Probleme, potente 
und zuverlässige Partner zu finden. Ein 
Trugschluß ist es allerdings zu glau­
ben, daß es sie nicht gibt. 

Örtliche Gebietsexekutivkomitees oder 
die Wirtschaftsabteilungen der Bot­
schaften erweisen sich bei der Partner­
suche vor Ort als hilfreiche Informati­
onsquellen. Bevor die ersten Gesprä­
che geführt werden, ist es sinnvoll, 
eine Kriterienliste anzufertigen, mit de­
ren Hilfe ein Profil des möglichen künf­
tigen Partners erstellt werden kann. 
Die Kriterienliste sollte folgende Punkte 
enthalten: 
- Produktion: Unternehmensgröße 

(Kapazitäten, Auslastung), Produkti­
onsprogramm, Produktqualität, Exi­
stenz und Ausbaumöglichkeiten eines 
Kundenservice, Fertigungskenntnisse, 
technisches Know-how 

- Kontrahierung: Bonität des Unter­
nehmens, Kredite (Verschuldung 
des Betriebes, Kapitalgeber), haben 
bereits Ausländer auf das Unterneh­
men eingewirkt?, Lizenzgeber vor­
handen?, Preisgefüge am Markt, 

Reparatur- bzw. Umbauaufwand bei 
Gebäuden, minimaler Mitteleinsatz, 
um die Wirtschaftlichkeit des Betrie­
bes herzustellen bzw. zu optimieren 

- Distribution: Zulieferstruktur, Lie­
ferantenabhängigkeit, vorhandene 
Absatzkanäle und deren Ausbau­
möglichkeiten (Vertriebsnetz), Kun­
denstruktur mit eventueller Kunden­
abhängigkeit (Großabnehmer), vor­
handene Logistiksysteme, Zustand 
des Maschinenparks incl. Fahrzeu­
ge, Grundstücke und Gebäude (Alt­
lasten und Umweltbelastungen 

- Kommunikation: lokale Marktkennt­
nisse, Position des Unternehmens 
am Markt, Kontakte zu lokalen Be­
hörden (gepflegt oder angespannt), 
Kooperationsmöglichkeiten, vorhan­
dene Sprachkenntnisse (schaffen 
eine gemeinsame sprachliche Basis 
und vermeiden Mißverständnisse), 
Aufbau und Struktur des Manage­
ments, Einsatzmöglichkeiten des 
Managements, Zahl und soziologi­
sche Struktur der Mitarbeiter, was ist 
den Mitarbeitern zumutbar?, motiva­
tionspsychologische Möglichkeiten 
zur Leistungssteigerung. 

Es ist dringend zu empfehlen, daß alle 
Angaben eines möglichen neuen Part­
ners in dieser Phase des Projekts hin­
terfragt und überprüft werden, da es 
auch vorkommen kann, daß nur lip­
penbekenntnisse abgegeben werden, 

die mit der Realität nur wenig gemein­
sam haben. 

Die wirtschaftliche Situation Rußlands 
läßt sich folgendermaßen charakteri­
sieren: Durch die Reformen sind zwi­
schenzeitlich die betrieblichen Eigen­
mittel, mit einem Anteil von ca. 65 Pro­
zent, die wichtigste Finanzierungsquel­
le bei Investitionsvorhaben. Staatliche 
Kredite tragen hierzu nur noch zu ca. 
15 Prozent bei. Bedingt durch die Infla­
tion sind die Investitionsmöglichkeiten 
der Betriebe stark eingeschränkt. 

I Hohe Inflation und starke 
Produktionseinbrüche 

1993 sind die Verbraucherpr~ ise für 
Lebensmittel um den Faktor 10 und die 
Großhandelspreise um den Faktor 11 
gestiegen. Der stärkste Pre,lsanstieg 
war bei Fleisch, Geflügel und Wurstwa­
ren zu verzeichnen. Das Existenzmini­
mum lag im Dezember 1993 bei ca. 
43.000 Rubel. Die Bevölkerungsgrup­
pe, deren Einnahmen unter dem Exi­
stenzminimum liegen, überschritt im 
November 1993 die 30 Prozent-Marke. 

Die produzierende Lebensmittelindu­
strie ist nicht nur in der Russischen Fö­
deration von starken Produktionsein­
brüchen gekennzeichnet. Gegenüber 
dem Produktionsniveau von 1991 sank 
die Lebensmittelproduktion um 18 Pro-

Ausgabenstruktur 

zent. Der Produktionsrückgang wurde 
durch Importe und Einkäufe der Kon­
sumenten bei privaten Farmwirtschaf­
ten und individuellen Nebenwirtschaf­
ten kompensiert. 

Amtlichen Schätzungen zufolge wur­
den bis Dezember 1993 ca. 90.000 Be­
triebe privatisiert. Die Privatisierung 
der Kleinbetriebe ist damit fast abge­
schlossen. In der Lebensmittelindustrie 
sind ca. 50 Prozent der Betriebe priva­
tisiert. 

Die Gründe, die für einen Markteinstieg 
in Rußland sprechen, sind vielfältig. 
Hier existiert noch immer der Verkäu­
fermarkt, bei dem die Nachfrage das 
Angebot bei weitem übersteigt. 148 
Millionen Konsumenten, von denen der 
überwiegende Teil im europäischen 
Segment der Russischen Föderation 
lebt, lassen höhere Betriebshandels­
spannen und Umsatzrenditen erwarten 
als in Westeuropa. Wer allerdings in 
Rußland als Händler erfolgreich sein 
will, muß strategisch denken. 

Der Markteinstieg als Großhändler ist 
mit einem geringeren Risiko verbunden 
als bei Einzelhändlern, da diese häufig 
mit sehr hohem Inventarschwund zu 
kämpfen haben. Die Belieferung der 
Verkaufsstellen mittels Lkw kann be­
quem mit Hilfe eines Dienstleistungs­
unternehmens abgewickelt werden. 
Die Thiel & Partner GmbH Internatio-

Soviel Prozent ihres Einkommens gaben russische Haushalte 1993 aus tür ... 
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nale Spedition, Trier, ist bereits seit 
März 1993 auf diesem Sektor mit 
großem Erfolg tätig. Erst wenn das 
Projekt soweit gediehen ist, daß mehr 
als 100 Kunden beliefert werden, kann 
an den Bau eines Distributionszen­
trums in Rußland gedacht werden. 

Franchising erwies sich 
als weniger erfolgreich 

Konzepte, bei denen das Management 
vor Ort mit einheimischen Arbeitskräf­
ten besetzt worden ist, denen man 
zwei bis drei Jahre einen westlichen 
Spezialisten zur Seite gestellt hat, 
scheinen erfolgreich zu verlaufen . Ex­
perimente auf Franchisingbasis erwie­
sen sich als weniger geeignete Mark­
teinstiegsform, da hierbei häufig die 
Regalpflege vernachlässigt oder Wa­
ren nichtautorisierter Zulieferer ins Sor­
timent genommen wurden. 

Rußland wird trotz seiner problemati­
schen wirtschaftlichen Lage seine her­
ausragende Bedeutung für den deut­
schen Osthandel behalten. In diesem 
Zusammenhang sei auf die deutschen 
Importe von Erdgas und in geringerem 
Ausmaß von Erdölprodukten verwie-

sen . Die Warenstruktur der Russischen 
Ex-sowie Importe verdeutlicht die Ab­
hängigkeit Rußlands von Lebensmittel­
lieferungen (Stand Januar 1994). Das 
Importvolumen betrug 1993 rund 30,3 
Mrd. US-Dollar und lag damit um 15 
Prozent unter dem Vorjahresergebnis. 

Die untenstehende Tabelle sChlüsselt 
den Lebensmittelsektor sowie den Be­
reich der landwirtschaftlichen Rohstoffe 
hinsichtlich der Importstruktur für das 
Jahr 1993 näher auf: 
Dil? in Klammern stehenden Prozent­
werte beschreiben die verminderten 
Importmengen im Vergleich zu 1992. 
Das bedeutet allerdings nicht unbe­
dingt, daß absolut betrachtet weniger 
nach Rußland importiert wurde, son­
dern daß möglicherweise erhebliche 
Mengen an Lebensmitteln unter Umge­
hung zollrechtlicher Bestimmungen ille­
gal nach Rußland eingeführt wurden. 
Die russische Zollstatistik weist die 
Bundesrepublik als einen der wichtig­
sten Handelspartner aus. 14 Prozent 
aller Warenlieferungen nach Rußland 
kamen aus Deutschland. An dieser 
Spitzenposition wird sich auch 1994 
nichts ändern, da die Bundesrepublik 
für hohe Warenqualität bei günstigen 

Importstruktur 
Produkt 1.000 t Mio. US-Dollar 
Getreide: 11.111 (-62%) 1.555 

• Weizen 5.906 866 
• Gerste 660 76 
• Mais 4.159 571 

Rohzucker 1.626 (-30%) 484 
Weißzucker 850 333 
Gefrietileisch 78 (-73%) 111 
Geflügel 26 27 
Teigwaren 77 51 
Zitrusfrüchte 71 28 
Äpfel 67 29 
Pflanzenöl 50 38 
Trockenmilch 11 27 
Butter 65 91 
Kaffee, Kaffeersatz 13 33 
Tee 52 117 
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Großhandelspreisen bekannt ist. Nicht 
zuletzt die geographische Nähe fördert 
den bilateralen Handel. Waren aus 
Deutschland garantieren dem russi­
schen Groß- und Einzelhändler über­
dies einen schnellen und sicheren Wa­
renabsatz aufgrund der hohen Kun­
denakzeptanz. 

Ein störender Faktor im Handel mit 
Rußland ist die erneute Erhöhung der 
Einfuhrzölle. Zwischenzeitlich sind die 
neuen Zolltarife auf Anordnung des 
Staatlichen Zoll komitees Rußlands in 
Kraft getreten. Die Anordnung Nr. 94 
über die Einfuhrzölle besagt, daß noch 
mehr Waren als bisher mit Einfuhrzöl­
len belegt werden. Außerdem wurden 
die Tarife auf breiter Basis angehoben. 

I Enormes Potential 
in Osteuropa 

Die neuen Zolltarife treffen vor allem 
die russischen Lebensmittelimporteure, 
da viele Lebensmittel bislang zollfrei 
eingeführt werden konnten. Die drasti­
sche Erhöhung der Importzölle bei al­
koholischen Getränken kann zu ver­
mehrten Schmuggelaktivitäten führen. 

Oberflächlich betrachtet erscheint die 
ehemalige Sowjetunion, auch aus der 
Sicht einiger westlicher Exportleiter, 
kaum lohnenswert, um an Investitionen 
in Millionen-DM-Höhe zu denken. 
Ganz abgesehen vom enormen Zeit­
aufwand, der damit verbunden ist. 

Immer mehr Topmanager westlicher 
Unternehmen sehen allerdings in 
Rußland, der Ukraine und in den balti­
schen Republiken enorme Chancen. 
Hier leben Menschen, die über wissen­
schaftliche Forschungsinstitute von 
Weltrang und zudem über die welt­
größten Vorkommen an Öl, Gold, Nutz­
holz und Mineralien verfügen. Können 
Unternehmen, gleich welcher Art, ihre 
Stellung sichern , indem sie abwarten, 
bis alle GeWitterwolken am post-sowje­
tischen Investitionshimmel verschwun­
den sind? 

Natürlich läßt sich die Situation in fünf 
bis zehn Jahren besser abschätzen, 
aber dann werden vorteilhafte Positio­
nen vergeben sein - bei Verbrauchern 
ebenso wie bei Geschäftspartnern der 
neu geschaffenen Märkte. 


