KARRIERE & MANAGEMENT

Die sufde Frucht der Geduld

Der Zeitpunkt fiir den Einstieg in den saudi-arabischen Markt ist gut - wenn man die Regeln kennt

CHRISTOPH LIXENFELD

Eigentlich wollte der Geschiftsfiihrer
des schwibischen Maschinenbauun-
ternechmens nur besonders héflich
sein und alles richtig machen. Er
streckte der Frau seines saudi-arabi-
schen Geschiftspartners und Gastge-
bers zur Begriifung die Hand entge-
gen. Doch die nahm sie nicht, rea-
gierte nur mit einem irritierten Li-
cheln und verschwand.

Wer uninformiert ist, kann im arabi-
schen Raum unzihlige Fehler ma-
chen. Minner werden per Hinde-
druck begriifit, Frauen nur mit Kopfni-
cken. Und: Im Westen wiire die Sache
als kleiner Fauxpas bewertet worden,
im Nahen Osten kann so etwas den Ge-
schiiftsabschluss gefihrden. Das Per-
sonliche spielt hier eine iiberragende
Rolle. ,Deutsche sind abschlussorien-
tiert und sachbezogen, Araber bezie-
hungsorientiert und personenbezo-
gen”, weifs Gabi Kratochwil, Islamwis-
senschaftlerin und interkulturelle
Trainerin aus Frechen.

Und das bedeutet, dass der Um-
gang der Verhandlungspartner unter-
einander genau beobachtet wird. Ara-
ber wollen das Gefiihl haben, es mit
dem Chef zu tun zu haben. Trainerin
Kratochwil rit deshalb, gegeniiber
der eigenen Delegation betont den
Entscheider zu geben. Wer in dieser
Gemengelage den richtigen Ton trifft,
dem steht ein zukunftstrichtiger
Markt offen.

Jedoch: ,,Geduld schmeckt bitter,
aber sie tragt siife Friichte®, zitiert
Markus Lempa ein arabisches Sprich-
wort. Mit seinem Expertennetzwerk
Memocine berit er Firmen im Um-
gang mit Arabern. Lempa: ,Geschiifts-
partner erwarten hier, dass ihr Gegen-
iiber als Zeichen der Anerkennung
sein Wertvollstes gibt - Zeit und unge-
teilte Aufmerksamkeit.“

Das kennt auch Alf Bolte, Vertriebs-
chefbei Besser - einem Hersteller von
Fertigungsanlagen fiir Betonstein aus
Emden -, der seit drei Jahren geschiift-
lich nach Saudi-Arabien kommt. ,Ent-

Saudis erwarten ungeteilte Aufmerksamkeit ihrer Geschaftspartner. Auf einen Abschluss zu drangen gilt als unhoflich.

scheidungen kénnen sich schon mal
bis zu drei Jahren hinziehen, das ist
Teil der Verhandlungsstrategie.“ In
der Zeit auf Abschluss zu dringen gilt
als unhoflich. Trainerin Kratochwil
rit: ,Geben Sie dem Geschiftspartner
das Gefiihl, wichtiger zu sein als der
Abschluss.” Dahlia el Rahaimy, die die
beiden Vertretungen der saudi-arabi-
schen Investitionsagentur Sagia leitet,
meint: Westliche Geschiftsleute soll-
ten akzeptieren, ,dass es bei uns sel-
ten direkte Antworten gibt. Saudis sa-
gen oft: O.K,, ich iiberlege mir das -
und dann sitzt der Deutsche da und
kaut auf seinen Fingernigeln.“ Man-
che Firmen arbeiten deshalb lieber

mit Handelsvertretern vor Ort.

So wie GWK Klebetechnik aus So-
lingen. Seit iiber einem Jahr ist die
Firma auf dem saudi-arabischen
Markt prisent. Dass Geschiftsfithrer
Ahmad Katiela Palistinenser ist,
bringt ihm beim Verhandeln keinen
Vorteil. ,Im Gegenteil: Araber ma-
chen lieber Geschifte mit Deutschen
oder Amerikanern als mit anderen
Arabern.* Und sie schitzen fremde
Tugenden wie deutsche Piinktlich-
keit. Abendlindische Geschiftspart-
ner sollten diese Tugenden deshalb
herauskehren. Etwa, indem sie auch
beim dritten Termin piinktlich sind,
auch wenn es die Araber nie war.

Ist der Abschluss einmal gemacht,
wird der Anpassungsdruck geringer.
Generell schitzen Araber europii-
sche Produkte. Der osterreichische
Mobelriese Kika-Leiner etwa will die-
ses Jahr mit einem lokalen Franchise-
Partner drei Mirkte in Saudi-Arabien
erdffnen. Danach sollen pro Jahr zwei
Liden hinzukommen. ,Wir beriick-
sichtigen nur die Raumgréfen. Arabi-
sche Schlafzimmer sind grofer als eu-
ropiische", vergleicht Andreas Hog-
linger, der bei Kika fiir Franchise-Pro-
jekte zustindig ist. Und: , Araber ha-
ben mehr Kinder, deshalb sind die Ess-
tische grofier - genauso wie die Ju-
gendzimmer-Abteilung.“
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