5 Fragen an ...
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.. Jens Kieselstein, seit 2004 Ge-
schiftsfithrer der KIESELSTEIN In-
ternational GmbH.

1. Seit wann sind Sie im Auslands-
geschéft und in welchen Landern
sind Sie aktiv?

Die KIESELSTEIN International GmbH ist
seit Anfang ihrer Geschéftstatigkeit im
Ausland aktiv. Als Nachfolger verschie-
dener Unternehmen, die iiber viele Jahre
Drahtziehmaschinen ins In- und Ausland
verkauft haben, kamen die ersten Kon-
takte durch Ersatzteilgeschéfte fiir diese
Anlagen zustande. Recht schnell sind wir
jedoch dazu iibergegangen, den Kunden
auch neue Drahtziehtechnik anzubieten.
Heute beliefern wir mehr als 600 aktive
Kunden in 50 Landern der Erde.

2. Haben Sie den internationalen
Einstieg geplant und wie sind Sie
vorgegangen?

Wir sind Entwickler und Hersteller von
Drahtzieh- und -ziehschélanlagen. Jede
Anlage ist eine technische Speziall-
sung, entwickelt filr den vom Kunden ge-
wiinschten Einsatzzweck. Der Einstieg
in verschiedene Markte gelang (iber das
bereits erwahnte Ersatzieilgeschaft. Un-
sere Bekanntheit innerhalb der Branche
konnten wir vor allem durch die Teilnah-
me an verschiedenen Fachmessen fiir die
Drahtindustrie steigern. Diese finden im
Zweijahrigen Turnus in Moskau, Bangkok,
Sap Paulo, Shanghai, Atlanta und seit
Kurzem auch in Teheran statt. Beson-
ders wichtig ist im Auslandsgeschéft eine
enge Zusammenarbeit mit unseren loka-
len Vertretungen. Sie kennen den Markt
und die Anforderungen der Kunden, sind
mit den lokalen Gepflogenheiten vertraut
und konnen schnell beim Kunden vor Ort
sein, wenn dieser das wiinscht.

3. Worauf fiihren Sie Ihren Erfolg
zuriick?

Als Hersteller von Spezialanlagen inner-
halb der Drahtindustrie ist es besonders
wichtig, unseren Technologievorsprung zu
halten. Durch umfangreiche Forschungs-
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und Entwicklungsaktivititen sind wir fiih-
rend in der Technologie des Ziehschélens
von Draht und stellen die schnellsten An-
lagen zur Fertigung von Fahrleiterdraht fiir
die Hochgeschwindigkeitseisenbahn her.
Ausgangspunkt unserer Aktivititen sind
dabei immer die Anforderungen der Kun-
den und der Bedarf des Marktes. Es ist
wichtig, den Kunden und seine Wiinsche
nie aus dem Fokus zu verlieren. Durch
den Aufbau eines eigenen Testzentrums
Jklab* gelingt es uns, den Kunden vor
einer Bestellung von unserer Technologie
und dem Know-how zu iiberzeugen. Nur
mit Ldsungen, die auf die Anforderungen
des Kunden reagieren, ist es maglich, im
harten internationalen Wettbewerb zu be-
stehen. Einem reinen Preiskampf kinnen
wir als deutscher Hersteller nicht standhal-
ten. Wir streben Technologiefiihrerschaft
an. Um diese zu erreichen und zu festigen,
stellen seit Kurzem auch digitale Werk-
zeuge eine ideale Erganzung fiir uns dar.

4. Welche Herausforderungen haben
Sie bewiltigt und welche sehen Sie
aktuell im Auslandsgeschéift?

In jedem Land begegnet man unterschied-
lichen Mentalitaten und Gepflogenheiten.
Mithilfe der lokalen Vertretungen haben
wir uns die ,Dos" und ,,Don’ts* angeeig-
net und gelernt, worauf es im Umgang
mit den jeweiligen Geschaftspartnern an-
kommt. Die aktuellen Herausforderungen
im Auslandsgeschéft liegen in internati-
onal wieder starker angewandten Sank-
tionen, Embargos und Strafzéllen. Diese
erschweren den Absatz unserer Anlagen
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auf auslandischen Markten. Ziel der Poli-
tik muss es sein, solche Handelsschran-
ken abzubauen und die Unternehmen bei
der Abwicklung von Auslandsgeschéften
ZU unterstiitzen. Auch ist der Erfolg durch -
personliche Prdsenz und den person-
lichen Kontakt wesentlich geprégt. Da-
raus ergibt sich ein erheblicher Aufwand
in Form von Zeit und Reisetatigkeiten.

5. Was empfehlen Sie Expori-
Einsteigern?

Wir haben sehr gute Erfahrungen in der
Zusammenarbeit mit lokalen Partnern
gemacht. Sie konnen viel direkter auf die
Kunden zugehen, als man es selbst vom
Vertriebsbiiro oder auf gelegentlichen
Reisen erreichen kann. Trotzdem soll-
te man sich mit der Mentalitit der Ge-
schéftspartner beschaftigen, um ein viel-
versprechendes Projekt nicht durch einen
Fauxpas im Umgang mit dem Kunden ka-
putt zu machen. Um Kunden zu finden,
empfiehlt sich der Besuch oder die Teil-
nahme an internationalen Messen. Die-
se gibt es mittlerweile in fast jeder Bran-
che und geben Gelegenheit, innerhalb
kiirzester Zeit viele Kontakt zu kniip-
fen. Neben Messen stellen auch Unter-
nehmerreisen, organisiert von IHK/AHK,
eine gute Maglichkeit dar, einen Markt
kennenzulernen und erste Erkundungen
vorzunehmen. Dabei sei darauf hingewie-
sen, dass man von Anfang an selbst ver-
suchen sollte, direkt Kontakte im Land zu
suchen. Die AHKs verfiigen in vielen Fél-
len nicht iiber die Kapazitéten, sich detail-
lierte Branchenkenntnisse zu erarbeiten
und die richtigen Partner zu finden.

KIESELSTEIN®

WIRE SOLUTIONS

KIESELSTEIN International GmbH
Firmensitz: Chemnitz
Griindungsjahr: 2004
www.kieselstein.com

23




