


Nicht nur die Zahlen über FDI-
Zunahmen respektive -Rückgän-
ge, sondern auch wirtschaftliche
und politische Indikatoren zeig-
ten, „wie falsch und gefährlich
rhetorische Schnellschüsse sind,
die alle Staaten Osteuropas –
von Slowenien und Tschechien
bis zur Ukraine und Weißruss-
land – in einen einzigen Topf
werfen“, konstatierte Paul Lend-
vai.

In die gleiche Kerbe schlug Mi-
chael Derrer, CEO der Ascent
Swiss Business Management AG
in Rheinfelden, Kanton Aargau.
Er ist als Projektleiter, Berater
und Dolmetscher vorwiegend in
Kiew, Moskau, Bukarest und
Warschau tätig. „Wir beobach-
ten derzeit das Ende jenes Wirt-
schaftsmodells, das die zweite
Dekade der postkommunisti-
schen Ökonomie prägte und
stark auf ausländischer Kreditfi-
nanzierung beruhte. Westliche
Exporteure und Handelsketten
hatten vom kreditgetriebenen
Wachstum stark profitiert“, sag-
te er.

Import der Wirtschaftskrise und
neuer Entwicklungsabschnitt
Durch den präzedenzlosen Ein-
bruch der Finanzflüsse habe Ost-
europa die Krise importiert.
Auch seien hausgemachte Pro-
bleme der dortigen Wirtschaften
zutage getreten. Praktisch all die-
se Länder befänden sich nun in
einer Rezession, deren Ausmaß
kontinuierlich nach unten revi-
diert werde. Am schlimmsten se-
he die Lage in jenen Ländern
aus, die am stärksten kreditfi-
nanziert gewesen und in denen

diese Gelder kaum produktiv
eingesetzt worden seien.
Das Platzen der Immobilienbla-
sen, der markante Konsumein-
bruch und die Beschleunigung
der Firmenbankrotte seien die
Folge, wobei zentraleuropäische
Länder vergleichsweise besser
dastünden. Der Redimensionie-
rungsprozess ist laut Derrer noch
nicht vollzogen. Probleme an be-
sonders schwachen Punkten
könnten weitere Kettenreaktio-
nen auslösen, die auch Länder
mit günstigeren Eckdaten in ei-
nen neuerlichen Abwärtsstrudel
rissen.
Wagte man eine Prognose, so
könnte sie nach Derrers Mei-
nung so lauten: Die aktuelle Kri-
se leitet einen neuen Entwick-
lungsabschnitt in Osteuropa ein,
der sich von der Boomphase des
zweiten Jahrzehnts stark unter-
scheiden wird. Das dritte Jahr-
zehnt wird von einer neuen Be-
scheidenheit geprägt sein, bei der
Professionalität, Effizienzstreben
und unternehmerische Weitsicht
nachhaltiges Wachstum schaffen
müssten. „Daraus entstehen viele
geschäftliche Chancen für westli-
che Firmen“, folgerte er. Ascent
begleitet Schweizer Firmen beim
Eintritt in osteuropäische Märk-
te und koordiniert Investitions-
projekte vor Ort.

Konsequentes Vorgehen, 
um erfolgreich zu bleiben
Ein ambivalentes Bild dieses
Teils der Welt zeichnete Ueli
Meier, Manager Global Distribu-

tion bei der Schweizer Huber +
Suhner AG. Die Unternehmens-
gruppe produziert Komponenten
und Systeme in den Sparten
Kommunikation, Bahnen, Auto-

mobile und Industrie. Osteuropa
und Russland stellen für Huber
+ Suhner ein Geschäftspotenzial
von 263 Mio. Euro dar, wovon
ein Viertel auf Russland entfällt.
Wer in dieser Region erfolgreich
sein wolle, müsse konsequent
vorgehen, so Meier. Dazu gehör-
ten detaillierte Marktanalysen,
klare Konzepte, lokale Ver-
triebspartner, deren Schulung
und Führung, der Einsatz von
Marktsegmentspezialisten sowie
gute Lokal- und passable
Sprachkenntnisse. Außerdem sei
oft intensive, geduldige Aufbau-
hilfe erforderlich.
Wie findet man den richtigen
Vertriebskanal? Meier plauderte
aus dem Nähkästchen: Man be-
suche Messen und andere
Events, kommuniziere mit Kun-
den, konsultiere das Internet,
studiere das Konkurrenzverhal-
ten, kontaktiere gut etablierte
Vertriebsorganisationen, mache
„erste Geschäfte mit vorsichtigen
Zahlungskonditionen“ und folge
der Devise „Drum prüfe, wer
sich ewig bindet“. Dabei lohne
sich das Warten auf den passen-
den Partner.

Huber + Suhner, die internatio-
nal fünf Produktions- und sechs
Montagestätten betreibt, legt
auf vertraglich geregelte Zusam-
menarbeit Wert. Im Zentrum
stehen gegenseitige Exklusivität,
klare Umsatzziele, ein hoher

Umsatzanteil ihrer Produkte, ei-
ne gemeinsame Strategie und
enge Kooperation. Meier: „Wir
schulen permanent, nehmen
Einfluss, mischen uns ein, ma-
chen ständig Druck, unterstüt-

zen technisch und kommerziell,
organisieren regelmäßige Mee-
tings und prämieren Spitzenleis-
tungen.“
Natürlich ist auch Huber + Suh-
ner nicht vor der Krise gefeit.
„Nach erfreulicher Umsatzent-
wicklung in den letzten Jahren
nun der Rückgang“, konzedierte
Meier. Für 2009 erwarte man in
den wichtigsten osteuropäischen
Marktsegmenten (Kommunikati-
onsnetze, Mobilstationen, Bah-
nen, Automobile, Mess-, Wehr-
technik, Öl-/Gasplattformen) ei-
ne Abnahme von 20, in Russ-
land von 50 Prozent.
Meier gab sich unverdrossen:
„Der Hunger nach mehr be-
schäftigt uns sehr“, reimte er.
Rückgang werde in seinem Hau-
se „als Anlauf verstanden, um
morgen zu den Gewinnern zu
zählen“. Dies umso mehr, als in
praktisch all diesen Ländern
zahlreiche Projekte in der Schub-
lade lägen, trotz der Krise eine
positive Grundstimmung vor-
herrsche, die Menschen Schwie-
rigkeiten gewohnt seien und ein
ungebremster Appetit auf Erfolg
bestehe.  

„Rhetorische 
Schnellschüsse sind 
gefährlich“

Nicht weniger als 7.000 Trans-
portaufträge wickelt Rail Cargo
Autria (RCA) täglich mit Hilfe
eines von Siemens IT Solutions
and Services entwickelten Soft-
wareprogramms ab. Das Cargo
Information System Österreich 
(CISÖ), wie es heißt,  wurde spe-
ziell für die RCA entwickelt und 
stellt nach RCA-eigenen Anga-
ben ein Novum in der Abwick-
lung von Geschäftsprozessen
speziell für die Transport- und
Logistik-Branche dar. 
Bei CISÖ sind sämtliche Prozesse
zur Abwicklung des nationalen
und internationalen Güterver-
kehrs vom Offert bis zur Rech-
nungslegung in einer einheitli-
chen Systemplattform integriert.
CISÖ wird seit dem Jahr 2000
entwickelt und läuft seit 2003
zufriedenstellend. „Es handelt
sich dabei um ein echtes Mega-
Projekt, an dem bis dato mehr
als 200 Personenjahre gearbeitet
wurde“, betont Gottfried Schlei-
fer, verantwortlicher Projektlei-
ter von Siemens IT Solutions and
Services.  
Die Vorteile von CISÖ liegen für
Ferdinand Schmidt, Vorstandsdi-
rektor Rail Cargo Austria, auf
der Hand: „Wir waren auf der

Suche nach einer neuen Soft-
ware-Lösung für Vertrieb und
Abrechnung, die den heutigen
Anforderungen entspricht.“
Heute umfasst das integrierte
Gesamtsystem CISÖ folgende
vier Kern-Module: Tarif- und
Bonusmodule, Bewertungsmodul
inkl. Simulation, Abrechnungs-
modul und Reklamationsmodul.
Bei den vier Kernprozessen wur-
de durch den Einsatz der neuen
Software-Lösung eine deutliche
Effizienzsteigerung erreicht. 
Vor allem die Tarifgestaltung ist
absolut flexibel und kann ein-
fach und schnell an den Kunden
und dessen Bedürfnisse ange-
passt werden. Seit dem Vollbe-
trieb von CISÖ wurden knapp

11 Mio. Sendungen abgewickelt.
CISÖ wurde im Vorjahr von der
Railion Deutschland gekauft und
seit Anfang Juli ist es in adap-
tierter Form als CPI (Contracts
Pricing Invoice) in Betrieb. Raili-
on wird CPI auch bei ihren
Töchtern in Dänemark, den Nie-
derlanden, Großbritannien und
Spanien einführen, ist man bei
RCA stolz. „Wir sehen jetzt die
Chance gekommen, eine Stan-
dard-Lösung für ganz Europa zu
schaffen“, denkt Siemens-Mana-
ger Albert Felbauer bereits einen
Schritt weiter. So wird ab 2011
CISÖ auch bei MAV Cargo ein-
geführt. Schmidt: „So kommen
wir unserem Ziel näher, CISÖ in
ganz Europa anzuwenden.“

7.000 Aufträge und ein System
Das bei Rail Cargo Austria angewendete IT-System CISÖ wird europaweit 
ausgerollt. Die deutsche Railion startete CISÖ Anfang Juli in adaptierter Form.
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Seit der Übergabe von CISÖ macht RCA die Betriebsführung mit
eigenen Mitarbeitern. Als Job Scheduling System ist „UC4:global“
im Einsatz. Der zuvor fachlich definierte Workflow wird dabei in
einem grafischen Editor als Jobplan abgebildet. UC/4 bietet dabei
vielfältige Möglichkeiten der Ablaufsteuerung (Zeit, Intervall, ...)
und Ablaufkontrolle (Monitoring). Die über UC/4 aufrufbaren Jobs
können dabei auch aus der in CISÖ integrierten Jobmaske gestartet
und überwacht werden. Diese steht nur einem eingeschränkten defi-
nierbaren Personenkreis (Fachberatung, Betriebsführung) zur Verfü-
gung. Darüber hinaus gibt es in CISÖ selbst eine Reihe von Mas-
ken, die über den Zustand verschiedener Prozesse Auskunft geben.
Für das Systemmanagement wird Tivoli eingesetzt.Paul Lendvai, Osteuropaexperte

und bekannter Publizist
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Michael Derrer, CEO der Swiss
Business Management AG

Ueli Maier, Distribution-Manager
der Schweizer Huber+Suhner AG

    


