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Der Arabien Knigge - Teil 7

unst

des Verhandelns

In unserer Rubrik , Der Arabien-Knigge"” werden Sie fit
gemacht fur lhr geschaftliches Engagement in den VAE.
Sie erhalten wertvolle Insider-Tipps im Umgang mit arabischen
Geschaftspartnern — damit Ihr Business in den Vereinigten
Arabischen Emiraten eine Erfolgs-Story wird!

er schon einmal etwas auf

einem traditionellen arabi-

schen Souq gekauft hat, ob

in Dubai, Muscat oder
Riyadh, der kennt diese Szene: Man nihert sich
dem Gegenstand des Interesses. Man fragt den
Verkiiufer, was er denn kosten soll. Und ehe
man sich versieht, sitzt man im Ladenlokal bei
einem s|1-.1}' oder c|:lhw;lr cinem Tee oder Kaf-
fee. Der arabische Verkiufer beginnt einen net-
ten Plausch iiber Gortt und die Welt und er-
withnt nebenbei einen zunichst horrend an-
mutenden hohen Preis. Denn es handelt sich
ja schliefllich um e¢in ganz besonderes Stiick,
da... und nun folgt ein Lehrstiick in Sachen
progressiver Verkaufstechnik,

An dieser Stelle schliefit sich dann im Normal-
fall das gesamte Procedere des so genannten
Feilschens an. Es geht hin und her, die Tonla-
gen und vor allem die Gesichtsausdriicke vari-
icren erheblich, von sanftmiitig und iiberaus
freundlich bis hin zu Tode betriibt, entsetzt und
wiitend: ,,Wie soll ich bei diesem Preis meine
Familie erniihren? Wollen Sie mich ruinieren?”
Bis man sich im [dealfall spiter, viel spiter dann
schlieflich fiir beide Seiten gliicklich geeinigt
hat, Und man dann mit dem Gegenstand des
Interesses zufrieden von Dannen zicht. Gehen
Sie mal hierzulande in ein Geschift und pro-
bieren sie das aus. Sie werden bestenfalls auf
héfliches Unverstindnis stoffen. Schlieflich
steht der Preis doch auf dem Produkt. Und der

ist zu bezahlen. Ohne Diskussion und ohne Tee.

Text: Dr. Gabi Kratochwil

Die Geschiiftskuleur in der Arabischen Welt ist
historisch gepriigt von Handel und Mobilirir.
Kaufen und Verkaufen war und ist eine Sache
von Mensch zu Mensch. Man verkauft erst
,sich” und dann seine Ware. Geschiifts-
bezichungen basieren aurpcrsf_'mlichcn Bezie-
hu ngen, die Sachebene ist nachgeordnet. Han-
deln und Feilschen wird durchaus mit sporti-
chem Ehrgeiz betrieben und gehért zur arabi-
schen Geschiftskultur dazu. Das Ritual des
Feilschens braucht Zeit, viel Zeir und folgt
unterschiedlichen Mustern. Oft erfolgt ein the-
atralisch anmutender Wechsel zwischen gréf-
ter Freundlichkeit und Herzlichkeit auf der ei-
nen Seite und Empérung, Wut und Ablehnung
auf der anderen Seite. Ist man diesen Wechsel
nicht gewohnt, nimmt man den gestenreich
formulierten Abbruch der Bezichungen
(,,You're not longer my friend"”) wirtlich und
fiirchrer das Aus. Véllig unbegriindet, denn
Schauspielerei gehért einfach dazu. Ziel des
oben beschriebenen Rituals ist es, eine situati-
ve Bezichungsebene zwischen Kiiufer und Ver-
kiufer aufzubauen und eine fiir beide Seiten
erfreuliche win-win-Situation zu erzielen. Ver-
kiufer und Kiufer sollten im besten Fall mit
dem erzielten Preis zufrieden sein. Diese ge-
genseitige Zufriedenheir ist dann die Basis fiir
weitere erfolgreiche Geschiifte. Und die kan-
nen dann auf dieser gemeinsamen Basis kiinf-
tig auch schneller abgewickelt werden.

Vcrhandlung{:n im arabischen Raum sind auf
dieser Tradition basierend meist langwierig und

laufen niche linear sondern iiber ,Umwege®.
Geniigend Verhandlungsspielraum und Flexi-
bilitit sind dabei entscheidend, ebenso wie der
Aufbau eciner soliden Bezichungsebene. Der
erste Schrite bei Verhandlungen ist zuniichst,
eine personliche Basis zu schaffen und gemein-
same Interessen zu betonen. Folgende Punkte
sind bei Verhandlungen zu beachren:

* Mit wem wird verhandelt?
Handelr es sich auf arabischer Seite um
Entscheidungstriiger sollte dies auch auf
deutschsprachiger Seite der Fall sein. Man ver-
handelr stets auf gleicher Hierarchicebene. Der
Satz eines nicht entscheidungsbefugten Repri-
sentanten auf deutschsprachiger Seite: ,Ich
muss noch Riicksprache mit meinem Chef hal-
ten* kann Verhandlungen zu einem unerfreu-
lichen Ende bringen. Es zeigt der Gegenseite,
dass es nicht mic dem richtigen Gegentiber ver-
handelt. Vorverhandlungen kénnen auf arabi-
scher Seite von Reprisentanten auf einer nied-
rigeren Ebene erfolgen (dann auch entspre-
chend auf der deutschsprachigen Seite), ge-
schiftliche Entscheidungen werden jedoch stets
auf héchster Hierarchieebene gerroffen. Niche
immer sind die primiiren Verhandlungspartner
in den arabischen Golfstaaten auch Araber.
Kenntnis iiber die Entscheidungsmache des
(arabischen) Gegeniibers ist daher sehr wich-
tig. Informieren Sie sich vor den Verhandlun-
gen iiber den genauen Rang und Status,

* Wie viel Personen nehmen

an der Verhandlung teil?

Bei Verhandlungen im arabischen Raum sind



oftmals mehrere Vertrerer eines Unternehmens
anwesend. Es kann daher von Vorteil sein,
ebenfalls mehrere Mitarbeiter dabei zu haben,
vor allem in der Anfangsphase. Das mache ei-
nen guten Eindruck, es vermittelt Kompetenz
und Stirke. Informieren Sie sich im Vorfeld,
wer jeweils der Verhandlungsfiihrer ist. Der
Verhandlungsfithrer der eigenen Seite sollte
entscheidungsbefugt sein. Kontinuitir auf Sei-
ten des Verhandlungsfiihrers ist wichtig. Ara-
ber verhandeln ungern immer mit anderen,
neuen Verhandlungspartnern. Erfolge ein
Wechsel, muss er entsprechend kommuniziert
werden, am besten von héchster Ebene.

* Was ist das gemeinsame Ziel?

Bei Verhandlungen ist es wichrig, stets nicht
nur das anstehende Geschiift sondern eine lang-
fristige Geschifisbezichung in Aussicht zu stel-
len und entsprechend zu betonen. Das Prinzip
der Gegenseitigkeir ist ein wichtiges Ziel.

* Was ist das Ziel des Gegeniibers?
Hierbei zihlt weniger das Firmeninteresse, als
vielmehr das persénliche Interesse des
Verhandlungspartners. Welchen Vorteil hat er
personlich von dem Vertragsabschluss? Bei pri-
vaten Unternehmen im arabischen Raum ist
der Entscheidungstriger in der Regel der Ei-
gentiimer, insofern verschmelzen Firmen-
interesse und personliches [nteresse. Bei staat-
lichen Unternchmen und Behérden dagegen
sind stets dic agicrende Person und ihr spezifi-
sches Interesse bzw. politische Motive zu be-
achten. Aufarabischer Verhandlungsseite geht
es nicht nur um Rendire, auch Prestige- und
Statusgewinn, Wettbewerbsvorteil oder person-
liche Interessen (Farderer von Visionen) sind
wichtige Anreize und Entscheidungskriterien.
+ In der Anfangsphase keine vor-
bereitenden Vertragsunterlagen
Personen aus einer sach- und abschluss-
orientierten Kultur dringen oftmals zu frith auf
einen Vertragsabschluss. Das ist im arabischen
Raum von Nachteil. Vor allem in der ersten
Phase der Verhandlungen sollten vorbereiten-
de Vertragsunterlagen erst einmal in der Ta-
sche bleiben. Wichtiger sind der Ausbau der
Vertrauensebene und die Betonung des gemein-
samen Interesses. Nicht immer erhilt man von
arabischer Seite konkrete Zahlen, zuniichst wird
betont, dass man sich in jedem Fall einig wird.
* Flexibel bleiben

Planen Sie stets magliche Nachverhandlungen
ein. Das was heute vereinbart wurde, gilt
méglicherweise morgen so nicht mehr, die Si-
tuation hat sich in den Augen der anderen Sei-
te veriindert. Zeigen Sie Flexibilicit, lassen Sie
immer internen Verhandlungsspielraum. Grofs-

ziigigkeit ist eine Tugend — auch im Geschiifts-
leben. Kalkulieren Sie , grofiziigiges” Entgegen-
kommen Threrseits von vorne herein ein.
,‘Sch;lu,\pic]crci". wie emotionale Ausbriiche bei
Preisverhandlungen, ist auf arabischer Seite
iiblich und gehort dazu. Wem es liegt, der kann
in dieses Spiel mit einsteigen, und sich ebenfalls
emotional betroffen” zeigen. Ansonsten ist es
ratsam, freundlich, souverin und fest in der

Sache am Ball zu bleiben. Als ultima ratio kann

man auch den Raum verlassen. Das wird auf

arabischer Seite auch gerne prakrtiziert. Aber
auch schwierige und harte Preisverhandlungen
sollten stets mit einem kooperativen Unterton
enden, denn beide Seiten sollten nie das Ge-
sicht verlieren. Bei Stagnation oder Stérung von
Verhandlungen kann es ratsam sein, einen ein-
flussreichen vermittelnden Dritten hinzuzuzie-
hen. Ein Wechsel auf die Bezichungsebene
kann ebenfalls hilfreich sein. Die (Preis)ver-
handlungen sollten dann zu einem spiteren
Zc‘irpunkl wieder aufgenommen werden.
Ubrigens: Schweigen und lange Stille auf ara-
bischer Seite sind ein probates Mittel, um den
Partner zu verunsichern und zu Konzessionen
zu bringen.

¢ Flexible Preisgestaltung

Der Ausgangspreis sollte stets iiber dem anvi-
sierten (End-)Preis stehen, damir entsprechen-
der Verhandlungsspielraum auch genutzt wer-
den kann. Der zuerst genannte Preis ist im ara-
bischen Raum in der Regel eine Ausgangsbasis
und ist Ansatzpunke fiir das nachfolgende
Verhandlungsgespriich, es ist nichr der End-
prcis. Es gibt keine verbindlichen Zahlen, wic
hoch der Anfangspreis iiber dem Endpreis lie-
gen soll, in der Praxis haben sich Spannen von
10 — 50% - je nach Produkt und Situation —
bewihrt. In den arabischen Golfstaaten sind
die Spielriiume infolge der hohen Konkurrenz
und des Preisdumping deutlich kleiner. In ei-
nigen Fillen, etwa da wo weltweite Preis-
transparenz herrscht oder das Wel rangebot auf

einzelne hoch spezialisierte Hersteller be-

schrinkr ist, wird auch im arabischen Raum
kaum gehandelt. Oder aber wenn man aufara-
bischer Seite eine spezifische Problemlésung
‘.iLlL'}l[.

= .Deutsche” Qualitat

zu chinesischen Preisen

Araber, insbesondere Golfaraber neigen dazu,
beste Qualicit zu niedrigsten Preisen zu wol-
len. Vor allem in den VAE ist der Preisdruck
enorm. Zusitzliche Argumente, wie Produkr-
qualitit, mafgeschneiderte Losung, Service-
oder Wartungsleistungen, Zusatzleistungen wie
Beratung/Schulung oder Folgevertrige sollten
in Bezug auf die Preisgestaltung stets mitein-
bezogen und entsprechend kommuniziert wer-
den. Den Werttbewerb iiber komparativen
Preisvorteil aufzunehmen, ist hier selten ziel-
fithrend, vielmehr zihlen Hinweis auf Quali-
tit, Marktfiihrung/Markenname/Referenzen,
[nnovation, malgeschneiderte Lsung, beson-
derer After-Sale-Service oder eine Nischen-
strategie. Hier kann man durchaus Festpreise
unter Verweis auf die besondere Qualitit an-
setzen. Umgekehrt kann ein geringerer Preis
auch mit einer Reduktion des Angebotenen
ausgeglichen werden (Beispiel: Komponenten
einer Maschine kénnen preiswerter von ande-
ren Anbietern bezogen und integriert werden).
Es sollte gepriift werden, ob Einschrinkungen
am Qualititsstandard zu einem niedrigeren
Endpreis fiihren kénnten. Entscheidend ist Fle-
xibilitit zu zeigen. Nicht selten fillt dann nach
einer |Zingcren Phase der l’l‘[iﬂmg und des Ver-
gleichs die Entscheidung zugunsten des
Qualititserzeugnisses mit einer hoheren Preis-
stellung aus. Insha” Allah.

In diesem Sinne viel Erfolg bei Threr niichsten

Verhandlung am Golf!

So long — Ila-I-liga — Bis demniichst! Und le-
sen Sie in der niichsten Ausgabe von DUBAI
magazin: ,Als Geschiftsfrau in den arabischen
Golfstaaten”. H

Autorin Dr. Gabi Kratochwil ist Trainerin fiir interkulu-

relle Kommunikation und freie Journalistin mit las

r i|1l'i_!',L'r

Erfahrung im arabischen Raum. Als promovierte Islamwissen-

schaftlerin berit sie fiihrende deutsche Unternehmen, Instituti-

onen 1!['ll.l ‘\.i.'

sche Linder

Zahlreiche Publikationen, Vortrag

vinde bei thren Geschiifisbezichungen in arabi-

sreithen und Bei

tige in Printmedien und Horfunk (WDR) zum arabischen

Raum und Islam.
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