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WIRTSCHAFT

Business-Knigge fiir den Orient

Teil 1: Geschiftsanbahnung am Golf
Personlich, telefonisch, schriftlich —
der beste Weg zur Kontaktaufnahme

>> In Europa ist es moglich, Geschifte aus-
schlielich auf elektronischem Wege abzuwickeln.
Doch wer versucht, sich erstmalig bei einem po-
tentiellen arabischen Geschiftspartner per E-Mail
ins Gesprach zu bringen, wird damit wenig Gliick
haben. Besonders die Golfaraber sind hochst be-
gehrte Investoren, die stindig Anfragen aus allen
Teilen der Welt bekommen. Da ist eine unper-
sonliche E-Mail mit unbekanntem Absender
schnell weggeklickt.

In der arabischen Kultur haben Beziehungen ei-
nen hohen Stellenwert. Im Vordergrund steht, sich
kennenzulernen und Vertrauen aufzubauen, erst
danach kommt das Geschift. Bei der Geschifts-
anbahnung am Golf gibt es deshalb nichts, was
das personliche Gesprich ersetzen konnte. Die be-
vorzugte Reihenfolge zur Kontaktaufnahme lau-
tet deshalb: persénlich, telefonisch, schriftlich. Das
personliche Treffen wird in der arabischen Ge-
schiftswelt als eine unablissige Bedingung ge-
wertet, damit es zu einem Geschiftsabschluss kom-
men kann. Auch danach folgen Besuche in regel-
mifligen Abstinden von drei bis vier Monaten.

Doch wie gelangt man an personliche Kontak-
te zu Geschiftsleuten und Firmen? Maglich ist die
Teilnahme an Delegationsreisen, wie sie bei-
spielsweise Wirtschaftsministerien oder die Indu-
strie- und Handelskammern anbieten. Sie garan-
tiert nicht nur einen unkomplizierten Reisever-
lauf, sondern 6ffnet Tiiren zu Unternehmern und
einflussreichen Personen.

Eine weitere Moglichkeit, Erstkontakte herzu-
stellen, ist die Teilnahme an Messen (konkrete
Messetermine sind etwa unter www.auma-fairs.de
zu finden). Besonders bietet sich die Beteiligung
an gemeinsamen Stinden an, die von Unterneh-
men zur Forderung der Auflenwirtschaft der Lin-
derregierungen organisiert werden.

Auch die selbststindige Kontaktaufnahme ist
natiirlich moglich. Dabei ist Folgendes zu beach-
ten: Der erste Kontakt sollte telefonisch moglichst
etwa vier bis sechs Wochen vor dem angestrebten
Besuch erfolgen. Steht der Termin fest, bringen Sie
sich zwei Wochen vor Abreise per Telefon in Erin-
nerung und bekriftigen Ihr Interesse. Ein Anruf we-
nige Tage vor Abreise ist unerldsslich, um nicht

womdoglich vor verschlossenen Tiiren zu stehen.

Was endlich die Planung fiir den eigentlichen
Aufenthalt in einem der Golflinder angeht, zihlen
vor allem Grof3ztigigkeit und Flexibilitit. Das Flug-
ticket sollte auf jeden Fall umbuchbar sein. Auf3er-
dem reichen zwei oder drei Besuchstermine pro
Tag vollig aus, dann bleibt gentigend Spielraum fiir
Unvorhergesehenes.

Flexibilitit schiitzt vor Enttiuschung

In der arabischen Kultur steht die Familie an ers-
ter Stelle, noch vor dem Geschift. Erkrankt ein
naher Verwandter, hat dieser ohne Wenn und Aber
Vorrang. So kann es passieren, dass ein Termin
platzt, ohne dass der arabische Geschiftsmann
den Deutschen im Vorfeld benachrichtigt.

Dieser sollte sich auch nicht davon beirren las-
sen, wenn sein Geschiftspartner zu spit kommt
oder wenn er wihrend des gemeinsamen Termins
einen Anruf erhilt und davoneilt — zum Beispiel,
um eine chinesische Wirtschaftsdelegation zu be-
griiflen. In diesem Fall hilft Gelassenheit und Ge-
duld: Am einfachsten ist es, am néchsten Tag wie-
der anzurufen, um einen neuen Termin zu ver-
einbaren, am besten ohne Ursachenforschung zu
betreiben oder gar Vorwiirfe zu erheben.

Flexibilitdt schiitzt letztlich nicht nur vor Ent-
tauschung, sondern kann sich auch auszahlen:
Vielleicht ergibt sich der gemeinsame Besuch ei-
ner Ausstellung, ein Abendessen im Restaurant
oder ein Ausflug in die Wiiste — gute Moglichkei-
ten, den Gesprichspartner besser kennenzulernen
und eine vertrauensvolle Basis fiir zukiinftige Ge-
schifte herzustellen.
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