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»Deutsche fallen mit der Tür ins Haus«
Beim Umgang mit russischen Kunden oder Geschäftspartnern sind Kenntnisse um deren Denkweise sehr hilfreich

Holz-Zentralblatt:= páÉ= ÖÉÄÉå= áå= fÜêÉã
_ìÅÜ=ÉáåÉå=âÉååíåáëêÉáÅÜÉå=báåÄäáÅâ= áå
Ç~ë= ÉêÑçäÖîÉêëéêÉÅÜÉåÇÉ= ^ÖáÉêÉå= ãáí
êìëëáëÅÜÉå= hìåÇÉå= ÄòïK= dÉëÅÜ®ÑíëJ
é~êíåÉêåK= tçÜÉê= Ü~ÄÉå= páÉ= ~ää= ÇáÉëÉ
fåÑçêã~íáçåÉå\

Dr. Heidrun Igra: Ich verfolge hier
einmal die Insider-Perspektive aus ei-
genem Erleben – verbunden mit mei-
nem Hintergrundwissen als Slawistin.
Und zum anderen eine Art Vogelper-
spektive von außen auf das deutsch-
russische Management. Dazu habe ich
über sechs Jahre wissenschaftliche Un-
tersuchungen betrieben.

Wenn man bereits mit zehn Jahren
Russisch lernt, in Russland ein Jahr
studiert, in einer russischen Firma ar-
beitet und das Land in den Zeiten von
Breschnew, Gorbatschow, Jelzin und
Putin regelmäßig bereist, dann hat man
den Wandel in Politik, Wirtschaft und
im Alltag hautnah erlebt.

An der Universität Freiburg leite ich
den Fachbereich Wirtschaftskommuni-
kation Russland. Meine Studierenden
absolvieren ein Pflichtpraktikum in
Russland – oft in deutschen Firmen. So
hat sich der Kontakt zu den Firmen vor
Ort ergeben. Inspiriert durch die Un-
terschiede und Missverständnisse in
der deutschen und russischen Ge-
schäftskultur habe ich von 2006 bis
2012 in einer Feldforschung viele Inter-
views selbst geführt, Praxisberichte auf
Russlandkonferenzen, publizierte In-
terviews der AHK und andere Materia-
lien nach interkulturellen Kriterien
ausgewertet. Das ergibt die Perspektive
von außen.

HZ:= tÉäÅÜÉë= _áäÇ= Ü~ÄÉå= oìëëÉå= îçå
ÇÉìíëÅÜÉå=dÉëÅÜ®ÑíëäÉìíÉå\

Igra: Für Russen sind die Deutschen
nach wie vor die beliebtesten Ge-
schäftspartner. Man blickt zurück auf
eine jahrhundertelange gemeinsame
Geschichte, wie z.B. die aktuelle Aus-
stellung „Im Glanz der Zaren“ im
Stuttgarter Schloss verdeutlicht (bis 23.
März 2014). Gestützt durch diese dy-
nastischen Verbindungen entwickelte
sich zwischen Russland und Deutsch-
land eine rege Geschäftstätigkeit. Kauf-
leute, Handwerker und Händler aus
deutschen Ländern bereisten Russland
schon im Mittelalter. Während der In-
dustrialisierung Russlands im 19. Jh.
spielten deutsche Großunternehmen
und Fachleute eine wichtige Rolle beim
Ausbau des Telegrafennetzes, in der
Elektrotechnik und im Maschinenbau.
Berühmt ist der reich verzierte Telegra-
fenapparat von Siemens & Halske, der
1859 für die Paraderäume des Winter-
palastes von St. Petersburg hergestellt
wurde.

„Made in Germany“ ist auch heute
noch eine Marke. Das ist ein großes
Plus für deutsche Investoren. Ihnen
geht per se ein positives Image voraus.
Man schätzt deutsche Wertarbeit,
Pünktlichkeit und Zuverlässigkeit. Die
Aktivität der 6500 deutschen Firmen in
Russland trägt ihrerseits bei zur techni-
schen Modernisierung des Landes und
unterstützt die Schaffung einer neuen
Unternehmenskultur.

Dr. Heidrun Igra, geboren in Jena, kennt Russland seit ihrer
Studienzeit in Moskau und Rostov am Don. Als Slawistin und
Dozentin an der Universität Freiburg betreut Heidrun Igra
heute das Projekt „Wirtschaftskommunikation Russland“. Sie
gibt Seminare für Wirtschaftsrussisch, Interkulturelle Kommu-
nikation und russische Sprachwissenschaft. Außerdem berät
sie als Trainerin große und mittelständische Unternehmen bei
ihrem Markteintritt nach Russland zu Fragen des interkulturel-
len Personalmanagements, zu Kommunikations- und Verhand-
lungsstrategien sowie zu russlandtypischen Geschäftsgepflo-
genheiten. Zu den Teilnehmern ihrer interkulturellen Trainings
zählen nicht nur deutsche Fach- und Führungskräfte, die sich
über die russische Geschäftskultur informieren möchten, son-
dern auch russische Manager, die sich auf die deutsche Menta-
lität vorbereiten. Ihre Erfahrungen hat sie nun in dem Ratgeber
„Geschäftskultur Russland“ niedergelegt. Im Interview mit
dem Holz-Zentralblatt gibt sie einige Tipps.

HZ:= páÉ= Ü~äíÉå= ~ìÅÜ= pÉãáå~êÉ= ~ÄI= áå
ÇÉåÉå= páÉ= aÉìíëÅÜÉ= ÑΩê= ÖÉëÅÜ®ÑíäáÅÜÉ
^ìÑíêáííÉ= áå=oìëëä~åÇ= Ñáí=ã~ÅÜÉåK=t~ë
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i~åÇëäÉìíÉ=ÄÉÖÉÜÉå\

Igra: Hier könnte ich Ihnen mit einer
Redewendung antworten: „Sie fallen
oft mit der Tür ins Haus“. Deutsche
sind Getriebene ihrer straffen Zeitpla-
nung. Sie möchten keine Zeit und
Energie vergeuden und möglichst
schnell einen Geschäftskontakt anbah-
nen, die Agenda eines Meetings abar-
beiten oder einen Vertragsabschluss er-
zielen. Sie überspringen dabei die
wichtige Etappe des Aufbaus einer per-
sönlichen Beziehung zum russischen
Geschäftspartner. Und dieser kann
sich extrem unterschiedlich verhalten,
je nach Alter, Region und Branche.
Auch darauf muss man sich vorberei-
ten.

Für Russen gelten beziehungsstiften-
de Aktivitäten und Aufbau eines Netz-
werks zu Firmen und Behörden als In-
vestition ins Geschäft, für viele Deut-
sche als Ablenkung oder Zeitver-
schwendung. „Small talk“ wird in
Russland zum „Big talk“.

Bei Meetings und Verhandlungen sa-
gen deutsche Geschäftsführer: „Ich
komme zu den Gesprächen hinzu,
wenn es wichtig wird.“ Der russische
Generaldirektor sagt: „Ich bin bei den
Gesprächen dabei, weil es wichtig ist.“

Sie fragen nach typischen Fehlern.
Deutsche „überplanen“ oft ihre Investi-
tion in Russland, sie verkalkulieren

sich in der benötigten Zeit, im Perso-
nalbedarf und im Budget. In Russland
lassen sich hohe Margen erzielen –
aber beim Markteintritt braucht man
Durchhaltevermögen.

HZ:=páÅÜÉê=äáÉÖí=ÇáÉ=báåëÅÜ®íòìåÖ=å~ÜÉI
ïÉåå= êìëëáëÅÜÉ= dÉëÅÜ®Ñíëé~êíåÉê= ëç
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Igra: Hier gibt es tatsächlich sehr un-
terschiedliche Erfahrungen. Bei man-
chen, oft kleineren Firmen, scheint
dies ganz gut zu funktionieren. Ein
Großteil der Unternehmer und führen-
de Personalagenturen raten jedoch da-
von ab, denn viele Russen mögen nicht
mit „Deutschrussen“ bzw. Russland-
deutschen verhandeln. Diese werden in
russischen Teams oft abgelehnt und
von Behörden zuweilen blockiert,
denn man sieht in ihnen einen der „Ih-
ren“, der die Seite gewechselt hat. So
geraten sie leicht zwischen zwei „kul-
turelle Fronten“.

Ich habe im Rahmen eines EU-Pro-
jekts ein umfangreiches Präsentations-
training für russische Führungskräfte
im öffentlichen Dienst durchgeführt –
in russischer Sprache. Bedingung von
russischer Seite war: die Kursleiterin
sollte eine „echte“ Deutsche sein und
sie sollte nicht jünger als das Gros der
Teilnehmer sein. Das hat etwas mit
dem russischen Senioritätsprinzip und
den Machthierarchien zu tun. Man
agiert gern auf Augenhöhe.

HZ:= ^äë= ÑìåÇ~ãÉåí~äÉ= sçê~ìëëÉíòìåÖ
ÑΩê= ÉêÑçäÖêÉáÅÜÉ=dÉëÅÜ®ÑíÉ= åÉååÉå= páÉ
ÇáÉ= éÉêë∏åäáÅÜÉ= _ÉòáÉÜìåÖ= òìã= hìåJ
ÇÉåK=fëí=Éë=í~íë®ÅÜäáÅÜ=ëçI=Ç~ëë=iÉáëíìåÖ
ìåÇ= mêÉáë= å~ÅÜê~åÖáÖ= ëáåÇI= ïÉåå= ÇáÉ
ł`ÜÉãáÉ�=åáÅÜí=ëíáããí\

Igra: Natürlich lässt sich ein mieses
Produkt nicht durch eine tolle persön-
liche Beziehung ausgleichen, aber bei
ähnlichen Qualitäts- und Preisparame-
tern entscheidet die persönliche Bezie-
hung zum Partner. Der Preis steht in
Russland ohnehin meist nicht an
oberster Stelle. „Geiz ist geil“ funktio-
niert nicht. Langes und hartes Verhan-
deln hat nicht vordergründig den nied-
rigsten Preis zum Ziel. Man will den
Verhandlungsgegner prüfen. Nur ein
starker Gegner gilt als guter Partner.
Und was die persönliche Beziehung
betrifft, das ist tatsächlich die Trumpf-

karte im Geschäft. Das durchzieht alle
Managementbereiche. Wie das im Ein-
zelnen funktioniert, üben wir in unse-
ren Seminaren.

HZ:= jÉëëÉ~ìÑíêáííÉ= â∏ååÉå= Éáå= ÖìíÉê
báåíêáíí= áå= ÇÉå= êìëëáëÅÜÉå= j~êâí= ëÉáåK
t~ë= ê~íÉå= páÉ= ÇÉãàÉåáÖÉåI= ÇÉê= ÉêëíJ
ã~äë= ëÉáå= däΩÅâ= ~ìÑ= ÉáåÉê= jÉëëÉ= áå
jçëâ~ì=çÇÉê=píK=mÉíÉêëÄìêÖ=îÉêëìÅÜí\

Igra: Besonders wichtig ist es unter
anderem, kompetente Vertreter auf die
Messe zu senden, die Sachkenntnis
und Entscheidungsbefugnis haben und
auch künftig für den Russlandkontakt
zuständig werden, so dass die persönli-
che Beziehung schon geknüpft ist. Die
Konstanz von Ansprechpartnern ist in
Russland sehr wichtig.

HZ:= páÉ= ÄÉëÅÜêÉáÄÉå= áå= fÜêÉã= _ìÅÜI
Ç~ëë=ÇáÉ= íÉáäïÉáëÉ=ãΩÜÉîçää=~ìÑÖÉÄ~ìJ
íÉ= ÖìíÉ= píáããìåÖ= ÉáåÉë= qêÉÑÑÉåë
ëÅÜåÉää= âáééÉå= â~ååI= ïÉåå= ÇÉìíëÅÜÉ
qÉáäåÉÜãÉê= òK=_K= dçêÄ~íëÅÜçï= äçÄÉåK
dáÄí= Éë= åçÅÜ= ãÉÜê= ëçäÅÜ= Éâä~í~åíÉê
píáããìåÖëâáääÉê\

Igra:  Das ist ein besonders drasti-
sches Beispiel. Ein No-Go ist auch,
überall die eigene Meinung zur russi-
schen Tagespolitik kundzutun. Die
meisten Russen sind sehr patriotisch.
Sie kritisieren ihr Land untereinander,
aber bitte nicht mit Ausländern. Unter
Freunden und unter vier Augen wird
man mit Ihnen auch politische Proble-
me und Fragen der Politik diskutieren
– aber oft hat man in Russland auf-
grund anderer Kultur, Geschichte und
der russisch-orthodoxen Religion eine
unterschiedliche Sichtweise auf die
Dinge. Aber auch das Russlandbild
deutscher Geschäftsleute vor Ort un-
terscheidet sich stark von dem Bild,
das die deutschen Medien wiederge-
ben.

Einen humorvollen Einblick in Be-
ziehungskiller und Fettnäpfchen in
Business und Alltag bieten auch der
Fettnäpfchenführer Russland, ein Buch
von Veronika Wengert oder der satiri-
sche Film „Ausgerechnet Sibirien“ von
Joachim Krol. Hier empfehle ich be-
sonders die 6. Szene „der Abschluss-
abend“.

HZ:=páÉ=ïÉáëÉå=Ç~ê~ìÑ=ÜáåI=Ç~ëë=âäÉáåÉ
dÉëÅÜÉåâÉ= ÇáÉ= _ÉòáÉÜìåÖ= òì= êìëëáJ
ëÅÜÉå= hìåÇÉå= îÉêÄÉëëÉêåK=tç= òáÉÜÉå
páÉ=ÇáÉ=dêÉåòÉ=òìê=_ÉëíÉÅÜìåÖ\

Igra:  Russland hat eine Geschenke-
kultur – eine Tradition, die seit Jahr-
hunderten gepflegt wird und auch et-
was mit Gastfreundschaft zu tun hat.
Man kommt nicht mit leeren Händen
und geht nicht mit leeren Händen. In
deutschen und russischen Museen be-
wundern wir heute Geschenke früherer
Handelsreisender: deutsches Kunst-
schmiedehandwerk und russische Zo-
belfelle oder Fabergé-Eier. Das war vor
Compliance.

Überteure Geschenke oder Einla-
dungen zu wilden Partys, wie sie in den
90er Jahren zuweilen üblich waren,
sind inzwischen passé. Wegen der
strikten Compliance-Regeln tun sich
heute speziell die deutschen Geschäfts-
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Gut zu wissen, wenn das Geschäft in Russland laufen soll
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íÉå=â∏ååÉåK jáÅÜ~Éä=f≈äÉáÄ

*In der Reihe „Geschäftskultur kom-
pakt“ sind weiterhin Bücher zu den fol-
genden Ländern erschienen: Brasilien,
China, Frankreich, Indien, Japan, Mexi-
ko, Polen, Spanien und USA. Für April
hat der Verlag zwei Neuerscheinungen
angekündigt: Arabische Golfstaaten
und Norwegen.
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partner schwer mit der Geschenkefrage
und so wird in praxi mit der russischen
Tochterfirma oder Repräsentanz oft ei-
ne Sonderregelung getroffen.

In Russland liebt man deutsche, re-
gionale Geschenke. Am besten kommt
es an, wenn man eine persönliche Be-
ziehung zu dem Geschenk selbst ver-
mitteln kann und dazu eine Geschichte
erzählt. Und mit einer Schwarzwälder
Kuckucksuhr für 60 Euro können Sie
keinen Russen bestechen!

HZ:= få= aÉìíëÅÜä~åÇ= ~ëëçòááÉêí= ã~å
ëÅÜåÉää= ãáí= oìëëä~åÇ= Ç~ë=tçÇâ~= íêáåJ
âÉåK= fëí= ÇáÉë= ïáêâäáÅÜ= ëç= íóéáëÅÜ= ìåÇ
ïÉåå= à~I= ïáÉ= ÄÉï~Üêí= ã~å= ëÉáå= dÉJ
ëáÅÜíI=ïÉåå=ã~å=ÇÉã=^äâçÜçä=åáÅÜí=ëç
òìëéêáÅÜí\

Igra: Hier hat sich im Business sehr
viel verändert. Die Vorstellung, Russen
würden unentwegt Wodka trinken,
trifft wirklich nicht zu – jedenfalls nicht
im Geschäftsleben. Bei Verhandlungen
und Meetings und auch bei Firmen-
events am Abend wird oft Sekt oder
Wein angeboten – besonders mit jun-
gen Geschäftsführern in Moskau oder
Petersburg und besonders im Sommer.

Je weiter Sie jedoch nach Osten und
in die Provinz gehen, weg von den
Businesszentren, je traditioneller die
Branche ist und je älter Ihre Geschäfts-
partner sind, umso größer ist die Ver-
suchung, Ihnen bei Feiern nach dem
Verhandeln ein Glas Wodka anzubie-
ten. „Den Vertrag befeuchten“ – heißt
es im Russischen. Die Wahl des Ge-
tränks hat auch etwas mit Klima und
Wetter zu tun – bei minus 30°C
schmeckt Wodka besser als Sekt. Ge-
nerell jedoch ist das Wodkatrinken in
der neuen Generation von Unterneh-
mern im Business eher out. Und der
Präsident lebt es selbst vor.

»Deutsche fallen mit der Tür ins Haus«

Bei privaten Feiern unter Freunden
gehört der Wodka jedoch nach wie vor
zur russischen Trinkkultur wie das Bier
zur bayerischen.

Bei einer Einladung in Deutschland
servierte ich drei russischen Gästen
verschiedene deutsche Bratwürste mit
Kartoffelsalat und Bier. Mein Sohn
brachte von einer Studentenparty eine
Flasche Wodka mit. Das Bier blieb ste-
hen – die Wodkaflasche war am Ende
halb leer. Im privaten Umfeld ist Wod-
ka für Russen ohnehin das Lebenseli-
xier, das alle Wunden heilt, wenn man
nur die richtige Sorte wählt und ihn
nach den richtigen Regeln trinkt. Das
wird man Ihnen vor Ort gern erklären.

Wenn sie am Wodka nicht vorbei-
kommen, dann gibt es einige Grundre-
geln, wie man ihn besser verträgt:

◆ Kommen Sie nicht mit völlig lee-
ren Magen. Langen Sie bei den fetthal-
tigen Vorspeisen gut zu, damit sie nicht
auf leeren Magen trinken. Bei fettem
Essen gehen die Magenklappen nur
langsam auf, das Essen kommt nicht so
schnell in den Dünndarm und der Al-
kohol wird nicht so schnell resorbiert –
d. h. man wird nicht so schnell betrun-
ken.

◆ Trinken Sie nur zum Trinkspruch
(Trinken ohne Trinkspruch – gilt als
nekul’turnoe) und nicht die ganze Zeit
„do dna“ – also bis zum Boden des
Glases. Bei der ersten Ansprache und
beim letzten Trinkspruch ist das Mit-
trinken wichtig, dazwischen kann man
mehr symbolisch nur am Glas nippen
und es dabei in der Hand halten.

◆ Trinken Sie viel Wasser und kei-
nen anderen Alkohol. Halten Sie Maß
und betrinken Sie sich nicht – ein be-
trunkener Deutscher – das geht gar
nicht.

Ansonsten gibt es nur zwei Auswege:
◆ Sie kommen mit dem Auto. Dann

sind Sie am Steuer („ja sa ruljóm“) und
in Russland gilt die Null-Promille-Regel.

◆ Sie legen sich eine Krankheit (Me-
dikamente) zu, die keinen Alkohol er-
lauben. Das müssen Sie dann aber ab-
solut konsequent durchziehen.

Frauen müssen keinen Wodka trin-
ken. Ihnen wird meist Sekt angeboten.
Außerdem gibt es Mors (ein erfrischen-
des Moosbeerengetränk) oder Kwas
(ein leckerer Brot-Honig-Trunk) als rus-
sische, nicht-alkoholische Alternativen.

HZ:=wìã=pÅÜäìëëW=t~ë=ëáåÇ=fÜêÉ=bêÑ~ÜJ
êìåÖÉå=Ó=â~åå=ã~å=ÇÉã=rãÖ~åÖ=ãáí
êìëëáëÅÜÉå= hìåÇÉå= çÇÉê= dÉëÅÜ®ÑíëJ
é~êíåÉêå=äÉêåÉå\

Igra: Natürlich kann man das, so wie
man auch eine andere Sprache ein we-
nig lernen kann – erst liest man ein
Buch, danach besucht man einen Kurs
und mit dieser Vorbereitung ist man für
die Tücken des Lebens sensibilisiert
und gewappnet. Richtig versiert wird
man erst durch den Umgang mit echten
russischen Geschäftspartnern. Vorbe-
reitung bewahrt jedoch vor groben
Fehlern und spart Nerven und Zeit
und auch viel Geld. Siemens hat mit
der Uni Regensburg eine Studie durch-
geführt, dass sich durch interkulturelle
Kenntnisse zum Zielland, die Kosten
eines bilateralen Projekts um mehr als
10 % senken lassen. Im Unterschied zu
Großunternehmen entscheiden sich
viele Mittelständler leider oft erst für
ein Seminar, wenn die Probleme be-
reits aufgetreten sind. Dabei reicht ein
Training von etwa ein bis zwei Tagen
schon aus, um die wichtigsten Fallstri-
cke in Kommunikation, Planung, Or-
ganisation und Personalmanagement
zu zerschneiden.

Und was das Lernen aus meinem
Buch betrifft, so bekomme ich häufig
positives Feedback von deutschen Ma-
nagern, dass die praktischen Regeln ex-
trem hilfreich waren. Und das freut
mich sehr!
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pbos f`b

◆ OPKJOSKQK= qÉâÜåçÇêÉî= íÜÉ= c~ê
b~ëíI=hÜ~Ä~êçïëâ

◆ NOKJNRKRK= wlt= ìåÇ= cáÇÉñéçI
jçëâ~ìI

◆ OMKJOQK= RK= łoççãë�= Eîçêã~äë= fåJ
íÉêòìãLfåíÉêâçãéäÉâí= jçëâ~ìF
ìåÇ=jfcpI=jçëâ~ì

◆ QKJSKSK== tççÇïçêâáåÖI=h~ò~å
◆ NSKJNUKVK=qÉâÜåçÇêÉî=páÄÉêá~I=kçJ

ïçëáÄáêëâ
◆ NTKJOMKVK= vìÖbñéçjÉÄÉäI= oçëJ

íçîJçåJaçå
◆ OPKJOSKVK= iÉëéêçãJrê~ä= ìåÇ= bñJ

éçãÉÄÉäJrê~äI=gÉâ~íÉêáåÄìêÖ

◆ PMKVKJOKNMK= qÉâÜåçÇêî= kçêíÜJ
tÉëíI= píK= mÉíÉêëÄìêÖI= oìëëáëÅÜÉ
c∏ÇÉê~íáçå

◆ UKJNNKNMK= páÄcìêåáíìêÉKtççÇÉñ
páÄÉêá~I=kçïçëáÄáêëâ

◆ NRKJNUKNMK= cìêåáíìêÉ= `äìÄI= jçëJ
â~ì

◆ OMKJOPKNMK=iÉëÇêÉîã~ëÜI=jçëâ~ì
◆ PMK=NMK=J=OKNNK=eçäòÜ~ìëLtççÇÉå

eçìëÉJ_ìáäÇáåÖI=jçëâ~ì
◆ OQKJOUKNNK=jÉÄÉäI=jçëâ~ì

Angaben ohne Gewähr. Aufzählung
erhebt keinen Anspruch auf Vollstän-
digkeit.


