Metropole Moskau: Magnet
fiir profitable Geschifte
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intritt  Logistik in Russland ist Chance

und Herausforderung zugleich. Gute Perspektiven
bietet der Einstieg in den Lagermarkt.

eutschland hat sich in den
{g»crgangcnen fiinf Jahren

&

B zu dem mit Abstand wich-

tigsten Handelspartner Russlands
entwickelt. AuRer Rohproduk-
ten werden Halbfertigerzeugnisse
und Fertigprodukte importiert. Im
Gegenzug exportiert Deutschland
iberwiegend hochwertige Fertig-
produkte. Die Kaufkraftin Russland
steigt auch auRerhalb der Mega-
zentren Moskau und St. Petersburg.
Doch die alten Lieferketten und un-
durchsichtige Zollverfahren beein-
trichtigen die Qualitit der Liefer-
prozesse nach wie vor massiv.

Die Logistik riickt damit immer
mehr in das kommerzielle Inte-
resse russischer Geschiftsleute
aus Industrie, Finanzen, Handel
und Verkehr. Logistik wird zum
Erfolgsfaktor — die weltweit aner-
kannte Kompetenz und Dominanz
deutscher Logistiker und Unter-
nehmenin diesem Segmenterlangt
immer stirkere Aufmerksamkeit.
Das ausgezeichnete deutsch-rus-
sische Verhiltnis verstirkt diesen
Trend zusitzlich.

Die Entwicklung nachhaltig pro-
fitabler Geschifte in Russland
steht als Folge bei vielen westeuro-
pdischen Logistikkonzernen ganz
oben auf der Tagesordnung. Russ-
lands Wirtschaft wichst seit meh-
reren Jahren zwischen sechs bis
sieben Prozent jihrlich. Nachdem
anfinglich Moskau und St. Peters-
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burg die wichtigsten Absatzzentren
waren, erleben seit rund zwei Jah-
ren Millionenstidte in den russi-
schen Regionen wie Jekaterinburg
oder Nishny Novgorod einen wah-
ren Wirtschaftsaufschwung. Mo-
derne Konsumtempel, aber auch
Produktionsanlagen werden ge-
plant und gebaut.

Als eine Konsequenz des wirt-
schaftlichen Aufschwungs steigt
die Nachfrage nach modernen La-
gerkapazititen und zuverlissigen
Transportsystemen rasant. Der rus-
sische Logistikmarkt ist ein Verkiu-
fermarkt, der hohe Gewinne und
schnelles Unternehmenswachstum
verspricht. So jedenfalls beschrei-
ben ihn die russischen Investoren,
die immer auf der Suche nach zu-
kunftsfihigen Geschiftsmodellen
im Logistikmarkt sind.

Lagern hat gute Perspektiven

Erfahrene Anbieter von Lager-
dienstleistungen haben in Russland
sehr gute Chancen auf ein schnel-
les und erfolgreiches Unterneh-
menswachstum. Je mehr der eige-
nen Kunden auch in Russland titig
sind, desto erfolgreicher sollte der
Markteinstieg werden. Das Ange-
bot an modernen Lagerhidusern ist
knapp. In den vergangenen Jahren
wurden rund um Moskau 2,7 Milli-
onen Quadratmeter neue Lagerhal-
len gebaut. In Russland unterteilt »




man die Lagerhallen in vier Grup-
pen: A, B, C und D. Die Kategorie
D ist ein unbeheizter Hangar, meist
aus Aluminium. Alte Fabrikhallen
oder mehrstockige Gebdude ge-
horen je nach Zustand in die Kate-
gorie C oder B. Oftmals sind keine
Rampen vorhanden, die Béden un-
eben oder die Raumhéhe niedriger
als fiinf Meter. Ein A-Klasse-Lager
ist ein Neubau mit modernen Si-

cherheitsvorkehrungen, Rampen,
Klimakontrolle, ebenen Boden und
etwa zwolf Meter hoch.

ROI in drei bis fiinf Jahren

Der von den Investoren erwar-
tete Return-on-Investment (ROI)
liegt bei drei bis fiinfJahren. Nicht
zuletzt deshalb sind die Mietpreise
fiir A-Klasse-Lager rund um Mos-
kau mit etwa 150 bis 180 Euro pro
Quadratmeter all-inclusive Jahres-
miete sehr teuer. Die Dienste zur
Einlagerung, Lagerung und Ausla-
gerung werden mit rund 0,5 bis 0,7
Euro pro Tag und pro Palette am
Moskauer Markt verkauft. Da wird
schnell klar, dass sich der Bau ei-
nes eigenen Lagers rechnet.

Viele geeignete Grundstiicke rund
um Moskau wurden von Baufirmen
aufgekauft, die nun ihrerseits das
Grundstiick mit Lagerbau anbieten.
Doch meist zu iiberzogenen Preis-
vorstellungen im Vergleich zur ge-

Vereiste Trasse: Die Transkontinentale erstreckt sich iiber 10.000 Kilometer.

leisteten Qualitit und den mog-
lichen Umsitzen. Deshalb bauen
viele Unternehmen heute weiter au-
Rerhalb von Moskau zu wesentlich
glinstigeren Konditionen.

Aber nicht nur die Lagergebdude
sind knapp. Auch das Angebot an
erfahrenen, zuverlissigen und IT-
unterstiitzten Lagerdienstleistun-
gen ist geringer als die Nachfrage.
Die meisten russischen Firmen ver-
fiigen nur iiber das einfache Buch-
haltungssystem 1S oder fiihren
derzeit eine autonome Lagerver-
waltungssoftware ein. Standards in
den Prozessabldufen und der Qua-
litdtskontrolle miissen erst erarbei-
tet werden. Besonders gefragt sind
automatisierte Prozesse mit vielen
Scannerstationen. Diese weisen La-
germitarbeiter exakt an und sol-
len jegliches eigenverantwortliches
Denken und Handeln unterbinden.

Im Gegensatz zu Westeuropa
herrscht in Moskauer Lagerhdusern
das ,Hire-and-Fire“-Prinzip. Meist
werden Arbeiter aus Tadschikistan
oder Usbekistan, teilweise auch il-
legal, beschiftigt. Mitarbeitermoti-
vation und Identifikation mit dem
Unternehmen sind auf der Ebene
der Arbeiter unbekannt. Aber ge-
nau da liegt ein Wettbewerbsvorteil,
den westeuropiische Unternehmen
am russischen Markt anbieten kon-
nen. Qualitativ hochwertige Dienst-
leistungen lassen sich wesentlich

glinstiger mit motivierten Mitarbei-
tern als mit automatisierter Technik
erbringen.

Ein weiterer Wettbewerbsvor-
teil, den russische Kunden bei aus-
lindischen Anbietern schitzen, ist
die Kontinuitit und Zuverldssigkeit
im Geschiftsgebaren. So kann es
in Russland leicht passieren, dass
die Anbieter wihrend der Verhand-
lungen giinstige Preise bieten und
dann wihrend der Vertragslaufzeit
feststellen, dass die Gewinnmar-
ge zu niedrig ist. Stimmt der Kun-
de den Preiserhohungen nicht zu,
wird das Geschiftsverhiltnis trotz
Vertrag meist beendet.

Zuverlassigkeit als Vorteil

Der russische Transportmarkt
wird allein durch die Grofle des
Landes von der Bahn bestimmt. Die
Russischen Eisenbahnen RZD be-
fordern mehr als 80 Prozent aller
Giiter des Landes. Die Tarife fiir den
Schienengtiterverkehr werden poli-
tisch bestimmt. Private Investoren
bieten {iberwiegend Spezialwag-
gons an und organisieren als Spe-
diteur den Bahntransport durch die
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RZD. Einzelne Unternehmen ver-
fligen auch iiber eigene Lokomoti-
ven und erledigen die Traktion zwi-
schen den Produktionsstandorten
ihrer Kunden selbststindig.

Kein kombinierter Verkehr

Der Einstieg auslindischer Unter-
nehmen in den privaten Bahnmarkt
in Russland ist entweder durch Un-
ternehmenskauf oder durch Koo-
perationen sinnvoll. Langjihrige
Kontakte zu den Industriekunden
und der RZD sind notwendig, um
in diesem Marktfeld erfolgreich zu
sein. Der Bahnmarkt ist — wie im
Ubrigen viele andere Mirkte auch -
durch ein komplexes Vorschriften-
werk gekennzeichnet.

Jahrelange Erfahrungen mit mo-
derner Technik und effizienten Ab-
ldufen im Schienenverkehr machen
auslindische Unternehmen als Ko-
operationspartner besonders in-
teressant. Den kombinierten Ver-
kehr mit Wechselbriicken gibt es
in Russland nicht. Bisher werden
Drei- oder Fiinf-Tonnen-Container
sowie 20- oder 40-TEU-Container
als Standardboxen verwendet. Da
fastalle Industrieunternehmen tiber
Schienenanschluss verfiigen, fin-
det auch der Vor- und Nachlauf oft-
mals auf der Schiene statt. Im Stra-
Rentransport werden die Container
einfach auf eine halbwegs passende
Ladepritsche gestellt. Spezialfahr-
zeuge zum Containertransport sind
nicht iiblich. Auch die intermoda-
len Terminals sind bisher nicht auf
effiziente Prozesse ausgelegt. Dies
soll sich in Zukunft dndern.

TransCare arbeitet seit geraumer
Zeit im Auftrag der RZD-Fiihrung
und seines Prisidenten Vladimir
Jakunin an der Entwicklung eines
wettbewerbsfihigen  Geschifts-
modells fiir den intermodalen Ver-
kehr. In Blockziigen statt wie bis-
her im Einzelwagenverkehr sollen

die Container in einem fiir alle of-
fenen Terminalnetzwerk transpor-
tiert werden. Die Kombination aus
regelmifligen, zuverldssigen Ab-
fahrten, effizientem Umschlag an
den Terminals und marktgerech-
ten Preisen soll dem Stralenver-
kehr vor allem im europdischen
Teil Russlands auf Entfernungen
zwischen 500 und 2000 Kilometer
Konkurrenz machen. In den neu
gestalteten Containerterminals sol-
len private Firmen beispielsweise
in Lagergeschifte investieren kon-
nen. Auch die Vermietung von Con-
tainern und der Vor- und Nachlauf
werden privat organisiert. Hier bie-
ten sich interessante Einstiegsmog-
lichkeiten in den russischen Logis-
tikmarkt.

Der nationale StraRengiiter-
verkehrsmarkt ist durch viele,
kleine Unternehmen mit meist
abgeschriebenen Fahrzeugen ge-
kennzeichnet. Im Gegensatz zum
internationalen  StralRenverkehr
wurde national weniger in die Er-
neuerung von Fuhrparks oder in
moderne Losungen zur Sendungs-
verfolgung investiert. Die meis-
ten russischen Industrie- und Han-
delsunternehmen verfiigen iiber
einen grolRen Mitarbeiterstamm
und engagieren die Fuhrunterneh-
mer direkt. Das Konzept der Haus-
spedition, die fiir ihre Kunden alle
Transporte organisiert, ist nicht
populir. Oftmals verfligen Indus-
trieunternehmen noch tiber einen
beachtlichen Fuhrpark.

Es wird noch einige Zeit brau-
chen, bis sich westliche Logistik-
standards im Speditionsgeschift
auch in Russland durchgesetzt ha-
ben. Im Gegensatz dazu hat sich
der Sammelgutmarkt in den vori-
gen Jahren stark verindert. Noch
vor drei bis vier Jahren wurden
kleine Sendungen entweder lange
gesammelt oder als Sonderfahrten
transportiert.
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Heute bauen internationale und
russische Anbieter ihre Sammel-
gutnetzwerke aus. Wer in den rus-
sischen Sammelgutmarkt mit ei-
genen Niederlassungen einsteigen
will, sollte sich beeilen. Schnelle-

res Wachstum ist durch Koopera-
tionen zu erreichen.

Die Personalkosten liegen etwa
30 bis 50 Prozent unter den Ver-
gleichswerten in Deutschland. Wer
in Russland wirklich effizient wirt-
schaften will, muss vor allem in die
Firmentreue und Motivation der
Mitarbeiter investieren. &
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jahncke@logpunkt.de
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Auslandische
Partner sind bei
Kooperationen im
Schienenverkehr
willkommen.



