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ie Vereinigten Arabischen Emirate

(VAE) sind im Nahen und Mittle-

ren Osten ein Markt, der nach
wie vor politisch stabil ist und wirt-
schaftlich erfolgreich arbeitet. Dem-
zufolge gewinnt er gerade in den aktu-
ellen Krisenzeiten zunehmend an
Bedeutung. Die Staatenunion ist im
Vergleich zu Nachbarldndern wie bei-
spielsweise Saudi-Arabien ziemlich
liberal und tolerant, offen fiir auslandi-
sche Unternehmen und bietet zahlrei-
che Anreize, um dort Geschifte zu ge-
nerieren.

Viele Unternehmen in den VAE sind
Familienunternehmen. Eine grofie An-
zahl lokaler Geschiftsleute hat daher im
Gegensatz zu angestellten Fiihrungs-
kréften nicht nur individuelle Geschifts-
interessen, sondern ist vielmehr mit ei-
nem diversifizierten Geschaftsportfolio
unternehmerisch tatig. Haufig werden
diese unterschiedlichen Geschiftsfelder
von Familienmitgliedern gefiihrt. Es
kann daher sein, dass Sie Ihre Gespra-
che mit dem Firmeninhaber beginnen,
die Einzelheiten dann aber mit einem
Familienmitglied fortfithren.

Mit Respekt und viel Geduld

Viele arabische Geschiftsleute aus die-
ser Region haben ein Studium in den
Vereinigten Staaten, Kanada oder auch
in Grofbritannien genossen und spre-
chen daher sehr gut Englisch. Trotzdem
sollte man die spezifischen kulturellen
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Eigenheiten beachten. So ist ein per-
sonlicher und hoflicher Umgang zwi-
schen Menschen aller Altersklassen
wichtig. Der Ton macht die Musik. Auch
geschéftliche Verhandlungen ohne aus-
giebigen Smalltalk, ein Glas Tee oder
eine Einladung nach Hause bzw. ins
Restaurant sind eher ungewdhnlich.

Im Gegensatz zu Deutschen oder Ame-
rikanern, bei denen es tblich ist, Ver-
handlungen im Detail anzufangen, nei-
gen Fithrungskréfte aus den VAE haufig
dazu, Themen mit einem eher distan-
zierten ,Hubschrauberblick” anzuge-
hen und alle Punkte gleichzeitig anzu-
sprechen. Wichtig sind dabei vor allem
die beiden Aspekte Geduld und Res-
pekt. Wer in den Emiraten Geschéfte
macht, sollte von beidem gentigend
mitbringen. Hier ticken die Uhren lang-
samer als in Deutschland. Bei Bespre-
chungen bietet es sich daher an, Zeit-
reserven einzuplanen und es zu
vermeiden, direkt zum spezifischen
Thema zu kommen.

Sergey Frank

ist Personalberater und be-
gleitet seit mehr als 20 Jahren
Unternehmen auf ihrem Weg
in die Internationalisierung.
In unserer Serie zeigt er Strategien auf fur das
Business auf internationalem Terrain — ebenso
wie Fettnapfchen, die drohen, wenn unter-
schiedliche Kulturen aufeinanderprallen.
Kontakt: sergey.frank@sergey-frank.com
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LAY Die Vereinigten Arabischen Emirate — auch

Neute noch ein attraktiver Markt

Das Verhandeln ist insofern auch
eine soziale Angelegenheit, als dass es
Ihrem lokalen Vertragspartner die Mog-
lichkeit gibt, sich darzustellen. Dabei
sollten Sie ihn mdglichst nur bei essenti-
ellen Verstandnisfragen unterbrechen.
Umstrittene Punkte lassen sich auch
nach der Prisentation diskutieren.
Grundsitzlich gilt die Devise: Wer sich
moglichst gut auf die Kultur einlésst,
wird Erfolg haben. Das heif3t auch, in
allen Situationen nicht unbedingt syste-
matisch, sondern vielmehr flexibel und
entspannt zu bleiben, was in der Tat
nicht immer ganz einfach ist. Gleich-
zeitig ist es wichtig, sich zuverlassig
und professionell zu zeigen sowie mit
konsistenter Logik zu iiberzeugen. Dann
werden Sie als ein geschétzter Verhand-
lungspartner angesehen.

Deutsche Primartugenden
werden geschatzt

Als Deutscher geniefSen Sie in den Emira-
ten hohes Ansehen. Deutsche Primértu-
genden wie Fleifs, Piinktlichkeit und Ver-
lasslichkeit werden sehr geschatzt, auch
wenn die Gegenseite diese Eigenschaften
selbst nicht unbedingt vorlebt.

Wenn Sie diese kulturellen Eigenhei-
ten beachten und mit deutschen Primér-
tugenden verbinden, werden Sie gute
Geschifte zu beiderseitigem Vorteil
machen — gepaart mit einer angeneh-
men Atmosphére und nicht zuletzt mit
einem Hauch von 1001 Nacht.
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