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Indische Frauen aus der oberen Mittelschicht kaufen gerne ,V. Fraas”-Produkte. Das Bild zeigt den Shop der Firma in einem Einkaufszentrum in Neu-Delhi. Die Geschaftskon-
takte haben Vorbildfunktion auch fiir andere Unternehmen, die das bayerisch-indische Kompetenzzentrum in Hof betreuen wird.

Mut und Pioniergeist im Gepack

Geschaftsbeziehung | ,V. Fraas“ pflegt unternehmerische Kontakte mit der Textilindustrie in Indien, fiir deren
Bestandigkeit Verkaufsleiter Bernd Gemmer zustindig ist. Eine eigene Vertriebsgesellschaft gibt es seit 2005.

Hof/Wiistenselbitz — Er selbst be-
zeichnet sich als ,Triffel-
schwein”. Immer auf der Suche
nach neuen, lukrativen Mark-
ten. Ein ,klassischer Verkdufer”
eben, dank dessen Spiirsinn die
Firma , V. Fraas“ aus Wiistensel-
bitz heute Geschifte macht mit
der indischen Textilindustrie.
2005 hat Bernd Gemmer, der
Verkaufsleiter von ,V. Fraas”,
zum ersten Mal fiir das ober-
frankische Unternehmen seine
Koffer gepackt und ist nach In-
dien gereist. Im Gepidck jede
Menge Schals und den festen
Willen, neue Geschiftspartner
aufzuspiiren.
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Drei Jahre ist es her, dass Gem-
mer im Auftrag von ,V. Fraas”
nach Asien flog. Der Trip war
wohliiberlegt. Bereits im Vor-
feld hatte er Kontakt aufge-
nommen mit einem Geschifts-
partner in Kalkutta, dessen Be-
trieb mit heute 130 Mitarbei-
tern bereits seit Jahren Schals
fur ,V. Fraas“ webte, die in
Deutschland nicht hergestellt
werden konnen. Dieser Partner

stellte eine Liste mit Terminen
bei Groffhidndlern zusammen —
und der Mann aus Deutschland
machte sich auf den Weg.

Ein anstrengendes Unterfan-
gen, aber auch ein erfolgrei-
ches. Die Interessenten wurden
zu Kunden und so entstand im
November 2005 die Vertriebs-
gesellschaft ,V. Fraas India Fa-
shion Accessories”, eine hun-

dertprozentige ~ Tochter  des
deutschen Unternehmens.
Kompetenzzentrum

Ein  bayrisch-indischer =~ Ge-

schiftskontakt, der Vorbild sein
konnte fiir andere Unterneh-
men aus der Region und darii-
ber hinaus. Insbesondere dann,
wenn einmal das bayerisch-in-
dische Kompetenzzentrum in
Hof Unterstiitzung bieten wird.

Heute exportiert ,V. Fraas“
Produkte aus Deutschland nach
Indien, wo sie unter den Eigen-
marken von derzeit 15 Grof3-
handels-Kunden verkauft wer-
den. 40 indische Fachhindler
bieten zudem ,Fraas“-Produkte
direkt an und nutzen dafiir
,Fraas“-Verkaufsdisplays, die
sie in ihrem Laden aufstellen.
Und schlielich gibt es einen
einzigen eigenen Shop: in ei-
nem FEinkaufszentrum in Neu-
Delhi. All diese Vertriebswege

werden genutzt, um die klassi-
sche ,V. Fraas“-Produktpalette
zu verkaufen. Miitzen, Hand-
schuhe und Schals werden in
Indien ebenso gerne getragen
wie in Oberfranken. Allerdings
variieren Muster und Stoffe,
sind dem Geschmack der indi-
schen Bevolkerung angepasst.
Die Kunden stammen zumeist
aus der gehobenen Mittel-
schicht und haben ein Faible
fir ,Made in Germany*, ver-
binden damit Qualitit und die
Moglichkeit, sich als Endver-
braucher mit gewissen finan-
ziellen Moglichkeiten auszu-
weisen. Sie lieben Kaschmir
und Edelfasern. Ganz beson-
ders gefragt allerdings ist
Cashmink, ein ,Imitat der Na-
tur”, wie Gemmer sagt. Fiihlt
sich an wie Kaschmir, hat den
gleichen Tragekomfort, ist aber
im  Preis glinstiger. Denn
Cashmink ist eine Kunstfaser,
besteht aus 100 Prozent Acryl.
Die Kollektionen wechseln
zwei Mal im Jahr. Und ebenso
oft reist Gemmer nun regelma-
Rig nach Indien.

Das Land und seine Beklei-
dungsindustrie sind fiir ihn He-
rausforderung geblieben: Der
Absatzmarkt sei riesig und es
gebe unglaublich grofle Firmen.
Dass ein Betrieb 1000 Anziige
am Tag herstelle, sei durchaus

keine Seltenheit, man sehe sich
unabhingig von anderen Mark-
ten und produziere vor allem
fiir das eigene Land. Von Vor-
teil sei, dass es eine ,grofle Be-
gierde” gebe, ,sich der westli-
chen Mode anzupassen”.

Wer als ausldndischer Ge-
schiaftsmann hier erfolgreich
tatig sein mochte, muss nach
Gemmers Einschatzung eine
Menge an Uberzeugungsarbeit
leisten und dafiir selbst absolut
an das eigene Produkt glauben,
Mut und Neugierde mitbrin-
gen. Die Inder hitten eine ,ge-
wisse  Risikoaversion“,  sagt
Gemmer, und so konne nur Er-
folg haben, wer sein Gegentiber
,aus der Reserve” locke und et-
was Besonderes biete.

Strukturen aufbauen

Unerldsslich scheint auch zu
sein, bereits im Vorfeld Struktu-
ren aufzubauen, erste geschaft-
liche Kontakte zu pflegen. Ist
dies alles gegeben, kann es

klappen mit Indien, meint
Gemmer.
,V. Fraas“ hat die ersten

Schritte gewagt. Aber noch sind
die Umsatzzahlen in Indien ge-
ring. Gemmer ist dennoch zu-
versichtlich, auch wenn die
Wirtschaft weltweit Einbriiche
erlebt. Derzeit gebe es keine

Absatzprobleme und fiir 2009
seien keine ,riesigen Anderun-
gen” zu befiirchten.

Und daher wird er im Januar
wieder einmal seine Koffer pa-
cken und nach Indien reisen,
nach Neu-Delhi, Bombay, Ban-
galore und Ludhiana. Immer
auf der Suche nach neuen Mog-
lichkeiten, nach Kleinen, aber
feinen Absatzmarkten. bw
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Mit diesem Teil endet die Buden-
zauber-Serie. Alle bisher erschie-
nenen Teile sind im Internet zu
finden unter www. franken-
post/budenzauber08.  Die
Gewinner unseres grofsen Buden-
zauber-Gewinnspiels geben wir in
einer der néchsten Ausgaben be-
kannt.

I Zahlen

. V. Fraas” macht weltweit
einen Umsatz von 75 Mil-
lionen Euro. Davon entfal-
len 70 Prozent des Anteils
auf Europa, 20 Prozent auf
Nordamerika und zehn
Prozent auf Asien. Der Um-
satzanteil von Indien liegt
derzeit bei unter einem
Prozent des Gesamtumsat-
zes, meldet das Unterneh-
men.




