+++ Management Circle Intensiv-Seminar +++

lhr Markterfolg
in Russland!

® Systematischer Markteintritt ® Erfolgreiche Geschdftsentwicklung

® Interkulturelle Zusammenarbeit

. R thr Leitfaden .ﬁir
Der erfolgreiche Markteintritt don Aufboveinet ) o
¢ Die Eckpunkte eines Businessplans produkfionsstétte!
¢ Griindung von Firmen und Reprdsentanzen v/ Sio lernsn-anliand

von Praxis- und
b
Fallbeispielen=&&

Beschaffung & Vertrieb in Russland
¢ Besonderheiten des Beschaffungsmarktes

¢ Alternative Vertriebsstrategien im Vergleich % Sie_!erne%::')il‘i .L’EE- -
Finanzierung von Russland-Geschdéften Réferenten'mit lang- =%
¢ Finanzierungs- und Absicherungsinstrumente jahrigen Erfahrungen

¢ Fordermittelprogramme im Russland-Geschéft

Die russische Geschaftswelt
¢ Umgang mit Behorden, Organisationen,
Kunden und Lieferanten Prof. Dr.-Ing. Hans Jacobi

¢ Personalrekrutierung und -bindung Jacobi & Partner
Industrieberatung GmbH

lhre Russland-Experten:

Steuern, Zolle und Einfuhrbestimmungen
¢ Steuersatze und Bedingungen Héctor Mueller

¢ Hohe Zolle umgehen? Mit vielen Fallbeispielen DaimlerChrysler AG

Aus der Praxis! Lernen Sie aus den Erfahrungen gg](;lcgﬁgé\:év(zr AT

der Unternehmen... TECHNOLOGIJA

¢ DaimlerChrysler AG: Chancen und Risiken der
westlichen Industrie in einem aufstrebenden Marki

4 OOO GIESECKE & DEVRIENT TECHNOLOGILJA:

Erfolgreich verkaufen in Russland

Ludmila Zimmer
Export-Beraterin GUS-Lénder

-~

lhr Termin:

folg durch ®
27. und 28. Februar 2007 bj;r‘;’z::}';‘-f{,,:hmemhu MANAGEMENTCIRCLE
in Minchen BILDUNG FUR DIE BESTEN

Melden Sie sich jetzt an! Telefon-Hotline: 0 61 96/47 22-700



1. Seminartag

So planen Sie lhren Markteintritt systematisch!

lhre Seminarleiterin:
Ludmila Zimmer, Export-Beraterin GUS-Lander

Empfang mit Kaffee und Tee, Ausgabe der 15.00 Kaffee- und Teepause
Seminarunterlagen ab 8.15 Uhr
_ i 15.30 Finanzierung von Russland-Projekten/
9.00 Herzlich Willkommen! -Geschéften

B Vorstellungsrunde

B Finanzierungs- und Absicherungsinstrumente
B Abstimmung der Erwartungshaltung der Teilnehmer e ¢

— Finanzierung von Direktinvestitionen
— Angebote in- und auslandischer Banken

9.15 Landeranalyse des Zukunftsmarktes Russland e

B Politik und Machtstrukturen — Sicherheiten

B Stand der Reformen - Die russische Wirtschaftspolitik — Finanzierungsrisiken

B [nfrastruktur und Distributionsnetze — Férdermittelprogramme
B Energieversorgung

B Rechtsdurchsetzung

16.15 Beschaffung in Russland

9.45 Wirtschaftliche Rahmenbedingunaen B Besonderheiten des Beschaffungsmarktes Russland
- IDie WocP:stumsbronchen ingung B Wie ist die Qualitat und Verfigbarkeit der

. o . Materialien?
B Wie gestalten sich die deutsch-russischen . . . . d
. . B Wie lassen sich geeignete Lieferanten finden?
Wirtschaftsbeziehungen?

B Chancen fir deutsche Unternehmen . .
1700 Veririebswege und -strukturen in Russland

10.15 Kaffee- und Teepause B Regionale Besonderheiten von Vertriebsstrukturen
B Alternative Vertriebsstrategien im Vergleich
10.45 Der russische Geschdftspartner B Kundenbeziehungspflege
B Erwartungshaltung ) ) )
B Verhalten, Einstellung und Werte verstehen 1745 Marketing und Markenbildung in Russland
B Verstandnis von Eigentum und Besitz B Kundenwiinsche erkennen
- Konﬂik.tsituotionen me.i.sftern . B Die richtige Medienwahl treffen
™ Den Tricks der Geschdiftspartner geschickt B Branding — Aufbau und Pflege einer erfolgrei-

ichen
ausweiche chen Marke

. . B |st ,Made in Germany” in Russland etwas wert2
12.00 Gemeinsames Mittagessen " ' Y In R
18.15 Zusammenfassung der Inhalte des ersten Seminar-

13.15 Die Eckpunkte eines Business-Plans tages und Gelegenheit fir weitere individuelle Fragen

B Unternehmung

M Produkte und Dienstleistungen 18.30 Ende des ersten Seminartages und Get-Together

B Markt- und Wettbewerbsanalyse

B Marketing Mix

B Standort, Herstellung und Administration Get-Together

B Organisation und Management Ausklang des ersten Seminartages in informeller

B Risikoanalyse Runde. Management Circle ladt Sie zu einem

B Finanzplanung kommunikativen Umtrunk ein. Entspannen Sie sich

B Finanzierung n in angenehmer Atmosphdare und vertiefen Sie lhre
E"hh':u:‘? Gesprache mit Referenten und Teilnehmern!

14.00 Erfolgreich verkaufen in Russland benicat
B Einbindung notwendiger Behdrden: . .
offizielle Wege gehen Ihr Nutzen aus diesem Seminar
= B?im_ Impor't: den Zoll nicht urlterschijtzen i v Sie lernen, wie Sie lhren Markteintritt in
W CEinstieg beim Kunden: ,unten” oder ,oben”, Russland systematisch planen und durchfihren.

Netzwerke
B Personliche Interessen der Eink&ufer
B Harter Preiswettbewerb, schnelle Umsetzung
B Projektabwicklung vorab im Detail festlegen v Sie informieren sich umfassend tber die
moglichen Vertriebswege und -strukturen.

v Sie erhalten wertvolles Know-how zur
Finanzierung von Russland-Projekten.

Hansjérg Miller
Generaldirektor, v Sie lernen, wie Sie Personalrekrutierung und
OOO GIESECKE & DEVRIENT TECHNOLOGIJA, Moskau -bindung in Russland organisieren.

www.managementicircle.de/02-53172



So beherrschen Sie das besondere russische Geschaftsumfeld

lhr Seminarleiter:
Prof. Dr.-Ing. Hans Jacobi, Geschafsfihrender Gesellschafter, Jacobi & Partner Industrieberatung GmbH, Essen

Erfahrungs-
8.30 I%egrUBung durch den Seminarleiter und 14.30 Russland — Chancen und Risiken bericht!
Uberleitung zu den Inhalten des zweiten der westlichen Industrie in einem
Seminartages aufstrebenden Markt
¢ Industrielles Wachstum mit Fokus
8.35 Systematische Planung und Durchfihrung Automobilsektor
des Markteintritts ¢ OEM und der lokale Zuliefermarkt

¢ Barrieren beim Markteintritt in Russland

¢ Aufbau von Marktanalysen # Perspektiven der Automobilindustrie

¢ Entscheidungsgrundlagen fir Markteintritt Héctor Mueller
¢ Markteintrittsstrategien Master of Technical Management,
DaimlerChrysler AG, Sindelfingen
9.15 Griindung von Firmen und Reprdsentanzen

 Voraussetzungen 15.30 Kaffee- und Teepause

¢ Vorgehensweise 15.45 Unternehmenskultur in Russland
¢ Kosten .
¢ Netzwerke und Firmen
¢ Hierarchien, Titel, Wirde und Rénge
10.00 Kaffee- und Teepause # Ein Auslander als Fihrungskraft in Russland
10.30 Aufbau einer Produktionsstdtte in Russland Das besondere Geschdftsumfeld
¢ |Infrastruktur kennen und nutzen in Russland
¢ Bauprojekte mit einheimischen Dienstleistern ¢ Umgang mit Kunden und Lieferanten
durchfihren? ¢ Mafia und Kriminalitat: Verhalten bei

Schutzgeldforderungen und Korruption

¢ Grundstiicke und Gebdude miet
rundsiucke und ioebavde mieten ¢ Umgang mit Behdrden und Organisationen

oder kaufen?

¢ Automatisierung vs. Manpower? 16.45 Beispiel fir einen erfolgreichen .
. Markteintritt aus dem Bereich

1115 Personalmanagement in Russland Maschinenbau

# Personalrekrutierung und -bindung in Russland ¢ Vorbereitung

¢ Anreize und Motivation ¢ Daver

¢ Fihrung von Mitarbeitern ¢ Kosten

# Arbeitsrecht ¢ Erfolg

¢ Gehdlter

* Sozialsteuern 1745 Zusammenfassung der Inhalte des Seminars und

Gelegenheit fir abschlieBende Fragen

12.00 Gemeinsames Mittagessen 18.00 Ende des Seminars

13.15 Steuern, Zélle und Einfuhrbestimmungen

¢ Steuersatze und Bedingungen Das sagen Teilnehmer:

¢ Hohe Zélle umgehen? ,Die Seminare bei Management Circle zeichnen
# Aktueller Stand der Dings sich durch hohen Praxisbezug aus.”

& Ein Ausblick in die Zukunft ,Die ausgewdhlten Referenten gehen intensiv auf
die Fragen der Teilnehmer ein.”

13.45 Steuerung und Controlling des

Russlands-Geschafts INHOUSE TRAINING

# Mit Top-Kennzahlen Transparenz schaffen _ Zu diesen und anderen Themen bieten wir auch
¢ Implementierung eines Kennzahlen-Systems firmeninterne Schulungen an. Wir beraten Sie gerne und

. o ) . erstellen ein individuelles Angebot.
¢ Die wichtigsten wirtschaftlichen Steverungs-
gréfen ,‘:\ Dirk Gollnick
¢ Kennzahlen und die russische Mentalitat & Eell\}\: (')I-é] I<I?6/l:g 22:646 o
¢ Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser2! TVl goTnick®managementeircle.ce

www.managementcircle.de/02-53172



Zum Veranstaltungsinhalt

Die Investition in Kaluga ist fir unseren Konzern von groBer
strategischer Bedeutung. Mit der Produktion in Russland hat
der Konzern die Méglichkeit, von dem rasanten Wachstum
des russischen Automobilmarktes zu profitieren”, sagte Bernd
Pischetsrieder, Vorstandsvorsitzender von VW, bei Grund-
steinlegung am 28. Oktober 2006 fir das erste VW-Werk
in Russland.

Investitionen in Russland bringen mehr als ein vergleich-
bares Engagement in Europa. Der russische Markt ist grof3
und bietet hervorragende Absatz- und Produktionschancen
fir deutsche Unternehmen. Immer mehr Branchen entde-
cken den russischen Markt fir sich. So siedeln sich derzeit
eine Reihe von Automobilherstellern im Land an, gefolgt
von ihren Zulieferern. Auch Maschinen- und Anlagenbau,
Chemie und Energie sind Zukunftsbranchen in Russland.
Mit einem Markteinstieg in Russland ergeben sich aller-
dings auch eine Reihe von Risiken. Sie stehen vor der
Herausforderung, Korruption und mafidse Geschafte zu
umgehen. Das Wirtschafts- und Rechtssystem kann derzeit
mit denen der europdischen Staaten nicht verglichen
werden. Des Weiteren schrecken viele Unternehmen vor
den recht hohen Markteintrittsbarrieren, wie den Kosten
und der komplexen und undurchsichtigen Birokratie
zuriick. Jedoch: sind diese Schwierigkeiten erst einmal
Uberwunden und wurde FuB3 gefasst, erdffnet sich lhnen
ein sehr lukrativer Markt.

Was Sie hier lernen

In diesem Seminar lernen Sie die wichtigsten Strategien
und Wege fiir einen erfolgreichen Markteintritt kennen.
Sie erfahren, wie Sie lhren Markterfolg in Russland
sicherstellen. Beginnend mit einer Lénder- und Markt-
analyse werden lhnen die wesentlichen wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen vorgestellt. Sie machen sich vertraut
mit den Eckpunkten eines Businessplans. Sie erfahren,
welche Vertriebs- und Beschaffungsmaglichkeiten es gibt.
Sie lernen, die Spielregeln und Fallstricke des Marktes
kennen und bekommen wertvolle Tipps, um solche Risiken
zu vermeiden.

Sie erhalten umfangreiche Informationen zu den Themen
Unternehmenskultur und Mitarbeiterfhrung in Russland.
Des Weiteren lernen Sie lhr russisches Geschaftsumfeld
richtig einzuschatzen und Korruption vorzubeugen und zu
vermeiden.

In diesem Seminar erfahren Sie, welche Finanzierungs-
moglichkeiten von Russland-Projekten bzw. -Geschaften
sich lhnen bieten. Zudem lernen Sie die Besonderheiten
von Zdllen und Einfuhrbestimmungen kennen.

Informieren Sie sich dariber, wie Sie mit russland-
spezifischen Markteintrittsbarrieren umgehen.

Das fir dieses Seminar zusammengestellte Referententeam
bringt umfangreiche Erfahrungen aus zahlreichen Russland-
Projekten mit. Die Seminarleiter begleiten deutsche Unter-
nehmen bei ihren Aktivitaten in Russland. Sie profitieren
aus den Praxisberichten aus der DaimlerChrysler AG und
dem Unternehmen GIESECKE & DEVRIENT TECHNOLOGLA.
Insbesondere Héctor Mueller hat durch seine Praxis- und
Beratungstatigkeiten langjéhrige Russland-Erfahrung. Sie
lernen zudem aus dem Fallbeispiel fir einen erfolgreichen
Markteintritt eines Maschinenbauunternehmens.

www.managementcircle.de/02-53172



Sie haben noch Fragen? Gerne!

Rufen Sie mich an, oder schreiben Sie mir eine E-Mail.
Fur Fragen zu Inhalt und Konzeption der Veranstaltung
stehe ich lhnen gerne zur Verfigung.

=L
Dr. Sascha Bier

] Konferenz Manager

Tel.: 0 61 96/47 22-632
E-Mail: bier@managementcircle.de

Ihre Russland-Experten

Prof. Dr.-Ing. Hans Jacobi ist Geschaftsfihrender
Gesellschafter bei der Jacobi & Partner Industrieberatung
GmbH in Essen. Er ist zudem Honorarprofessor an der
RWTH Aachen. Er war viele Jahre in verantwortlichen
Positionen in der Industrie, zuletzt als Vorstandsvorsitzender
einer Aktiengesellschaft fir Dienstleistungen, Anlagen und
Maschinen. Prof. Dr.-Ing. Hans Jacobi ist Mitglied im
Beraternetzwerk fir die mittelstandische Wirtschaft (IBWF),
und hat Mandate in Aufsichtsraten und Beirdten inne.

Héctor Mueller ist Master of Technical Management

im Bereich Overseas Assembly Operations bei der
DaimlerChrysler AG im Werk Sindelfingen. Héctor Mueller
wirkt derzeit in einem Projektteam fir die Implementierung
einer weiteren lokalen DaimlerChrysler Montagefabrik an
einem russischen Standort mit. Seit August 2002 ist er in der
Abteilung ,Planung und Projekte Auslandswerke” beschaftigt
und hat hier die Aufgabe der technischen Planung und
Implementierung neuer Projekte an auslandischen Montage-
standorten Ubernommen.

Hansjorg Muller, ist Generaldirektor der OO0
GIESECKE & DEVRIENT TECHNOLOGIJA in Moskau. Das
Unternehmen ist Technologiefihrer im Bereich Chipkarten
und Telekommunikation. Vorher war er Generaldirektor der
OO0 UMDASCH SHOP-CONCEPT in Moskau mit den
Schwerpunkten Ladenbau und Marketing fir den Einzel-
handel. Als Partner von MULLER & BARAULJA, Bayreuth,
unterstiitzte er mittelstdndische Firmen beim Markteintritt

in den GUS-Staaten. Seine Russland-Aktivitdten startete
Hansjérg Miller bei der IREKS GmbH, Kulmbach, dort war
er fir den Verkauf in die GUS und die baltischen Staaten
verantwortlich

Ludmila Zimmer ist Export-Beraterin GUS-Lénder und
begleitet deutsche Unternehmen bei ihren Tatigkeiten in
Russland. Zudem ist sie Trainerin fir interkulturelle Kom-
petenz und Dozentin an der Fachhochschule GieBBen-
Friedberg (Managerial Accounting (MBA), Internationales
Management, Interkulturelles Training, International Simula-
tion Game). Zuvor war sie Warengruppenleiterin fir den
Produktbereich Sanitar bei Buderus Heiztechnik GmbH
Wetzlar Zentralbereich Handel. lhren Einstieg bei Buderus
fand Ludmila Zimmer als Trainee, wo sie diverse Bereiche
kennen gelernt hat. Ludmila Zimmer ist gebirtige Russin
und hat einen tiefen Einblick in die russische Kultur und
Geschaftswelt.

www.managementicircle.de/02-53172



Fir lhre Fax-Anmeldung: 06196/47 22-999

l lhr Markterfolg in Russland!

fah lhr Russl haft richti troll
Sie erfahren, wie Sie lhr Russland-Geschaft richtig controllen. Ich/Wir nehme (n) teil am:

(d 27.und 28. Februar 2007 in Miinchen 02-53172

B Sie bekommen einen tiefen Einblick in das besondere Geschdafts-
feld in Russland.

B Sie lernen die Kernpunkte zur Griindung von Firmen und
Reprdsentanzen kennen.

B Sie klaren die wichtigsten Fragen zu Steuern, Zéllen und
Einfuhrbestimmungen.

| ] Wen Sie auf dieser Veranstaltung treffen

NAME/VORNAME
Das Seminar richtet sich an Verantwortliche aus Unternehmen,

die den russischen Markt erschlieBen wollen oder bereits dort tdtig
sind. Angesprochen sind Business Development Manager, Market
Development Manager, Market Manager, Russland Manager,

POSITION/ABTEILUNG

Country Manager, Key Account Manager, Corporate Development NAME/VORNAME

Manager, kaufménnische und technische Leiter, Fihrungskrafte aus

den Bereichen Strategische Unternehmensplanung und -entwicklung,
Export, Vertrieb, Strategischer Einkauf, Internationaler Einkauf,

POSITION/ABTEILUNG

Internationales Marketing, Angesprochen sind des Weiteren

S S NAME/VORNAME
Projekileiter/-manager von Russlandprojekten, Mitglieder des

Vorstandes und der Geschaftsfihrung.

. Termin und Veranstaltungsort

POSITION/ABTEILUNG
MITARBEITER: O BIS 100 O 100-200 O 200-500 O 500-1000 O UBER 1000

27. und 28. Februar 2007 in Miinchen

FIRMENNAME
Holiday Inn Miinchen Siid, KistlerhofstraBe 142, 81379 Miinchen

Tel.: 089/780 02-0, Fax: 089/780 02-672 STRASSE/POSTIACH
E-Mail: mucso.Reservations@ichotelsgroup.com

Zimmerreservierung PLZ/ORT

Fir die Seminarteilnehmer steht im jeweiligen Tagungshotel ein be-

grenztes Zimmerkontingent zum Vorzugspreis zur Verfigung. Nehmen TELEFON/FAX

Sie die Reservierung bitte rechtzeitig selbst direkt im Hotel unter
Berufung auf Management Circle vor.

| | So melden Sie sich an

Bitte einfach die Anmeldung ausfiillen und méglichst bald zuriicksen-
den oder per Fax, Telefon oder E-Mail anmelden. Sie erhalten eine

Warum lhre E-Mail-Adresse wichtig ist!

Sie erhalten so schnellstméglich eine Bestdtigung lhrer Anmeldung,
damit Sie den Termin fest einplanen kénnen.

Bestdtigung, sofern noch Platze frei sind — andernfalls informieren wir
Sie sofort. Die Anmeldungen werden nach Reihenfolge der Eingdnge
bertcksichtigt.

E-MAIL
(MIT NENNUNG MEINER E-MAIL-ADRESSE ERKLARE ICH MICH EINVERSTANDEN, UBER DIESES
MEDIUM INFORMATIONEN VON MANAGEMENT CIRCLE ZU ERHALTEN.)

lhre Service-Hotlines

Anmeldung: Manuela Rother

Telefon: 0 61 96/47 22-700 oder DATUM UNTERSCHRIFT

0 61 96/47 22-0 (Telefonzentrale)
Fax: 0 61 96/47 22:999

Per Post: Management Circle AG

ANSPRECHPARTNER/IN IM SEKRETARIAT:

Postfach 56 29, 65731 Eschborn/Ts.
HauptstraBe 129, 65760 Eschborn/Ts.

E-Mail:  anmeldung@managementcircle.de

ANMELDEBESTATIGUNG BITTE AN: ABTEILUNG

. RECHNUNG BITTE AN: ABTEILUNG
Kundenservice:  Roman Kern

Telefon: 0 61 96/47 22-800 (Fax: -888)
E-Mail:  kundenservice@managementcircle.de Bitte rufen Sie mich an, ich interessiere mich fir
Adressanderung: Stella Avramidou

Telefon: 0 61 96/47 22-500 (Fax: -562)

E-Mail:  marketingservice@managementcircle.de
Ausstellung: Sylke Dérr

Telefon: 0 61 96/47 22-662 (Fax: -444)

E-Mail: doerr@managementcircle.de

Datenschutz-Hinweis: Sie kénnen bei uns der Verwendung lhrer Daten widersprechen, wenn Sie in
Zukunft keine Prospekte mehr erhalten mdchten. (§28 VI BDSG)

O Inhouse Trainings
3 Online Trainings
O Ausstellungs- und Sponsoringméglichkeiten
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- Uber Management Circle

Management Circle steht fir WissensWerte und ist anerkannter
Bildungspartner der Unternehmen. Mit kompetenten Bildungsleis-
tungen garantieren wir durch unsere Erfahrung Fach- und Fihrungs-
kro?fen nachhaltigen Lernerfolg. Unser Angebot: Vom praxisnahen
Seminar bis zur richtungsweisenden Kongressmesse — von der
individuellen Bildungsberatung bis zum innovativen Online Training
(www.webacad.de). Mit iber 40.000 Teilnehmern bei unseren
Prasenzveranstaltungen im vergangenen Jahr gehdrt die Management
Circle AG zu den Marktfihrern im deutschsprachigen Raum.

Unser aktuelles und vollstandiges Bildungsangebot finden Sie unter:
www.managementcircle.de.

Die Teilnahmegebihr fir das zweitdgige Seminar betragt inkl. Mittag-
essen, Erfrischungsgetranken, Get-Together und der Dokumentation

€ 1.595,~. Nach Eingang lhrer Anmeldung erhalten Sie eine Anmelde-
bestatigung und eine Rechnung. Sollten mehr als zwei Vertreter
desselben Unternehmens an der Veranstaltung teilnehmen, bieten wir
ab dem dritten Teilnehmer 10% Preisnachlass. Bis zu zwei Wochen
vor Veranstaltungstermin kénnen Sie kostenlos stornieren. Danach
oder bei Nichterscheinen des Teilnehmers berechnen wir die gesamte
Tagungsgebihr. Die Stornierung bedarf der Schriftform. Selbstver-
standlich ist eine Vertretung des angemeldeten Teilnehmers maglich.
Alle genannten Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen MwSt.

KP/UR

Hier online anmelden! www.managementcircle.de/02-53172



