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DAS MITTELSTANDSFORUM

Sabine Harmsen

»,HOW to do business with...” der arabischen Welt

Fast Gberall sind die heimischen Verteidi-
gungsbudgets gesunken, viele Firmen am
heimischen Markt unter Druck geraten -
Exportoptionen sind daher gefragter denn
je. Doch gerade der Markteinstieg kann lang-
wierig und mit Stolperfallen gepflastert sein.
Daher wollen wir an dieser Stelle bestimmte
Regionen naher beleuchten, den Anfang
macht passend zur IDEX der arabische Raum.

Zentrales Thema im Geschaft mit dem
Mittleren Osten sind die Exportregularien.
Wir raten dazu, engen Kontakt zu den offi-
ziellen deutschen Stellen zu halten, um hier
immer auf dem neuesten Stand zu sein.
Auch den Kunden gegeniiber sollte man
hier qualifiziert Auskunft geben kénnen, zu
den jeweiligen Chancen eines Geschaftes im
jeweiligen Zielmarkt.

In der Vorbereitung und Durchfiihrung
von Aktivitdten im arabischen Raum emp-
fiehlt es sich, den Kontakt zu den deutschen
Militarattachés zu suchen sowie auch zum
BMVg enge Verbindung zu halten. In Rich-
tung Zielmarkt sollte der Besuch der jeweili-
gen Botschaft oder Konsulat eines Landes Teil
des Vertriebsprozesses sein. Hinzu kommen
die arabischen als auch deutschen AuBen-
handelskammern, die sehr gut mit Informa-
tionen dienen kénnen (www.ghorfa.de).

Der Markteinstieg beginnt mit einer
Analyse der Potentiale im Zielmarkt bezo-
gen auf die Produkte oder jeweiligen Lo-
sungen. Dies sollte sowohl aus deutscher
Sicht als auch arabischer Sicht betrachtet
werden. Danach definiert man die Entschei-
der und Organisationen, die man kontak-
tiert. Auf der Zeitschiene ist dabei die Be-
darfsdeckung, die Bedienung eines definier-
ten Kundenwunsches sicher kirzer als der
Weg der Bedarfsweckung. Die Einladung
des potentiellen Kunden nach Deutschland
ins Unternehmen ist bedeutsam. Hat man es
geschafft, eine arabische Delegation nach
Deutschland einzuladen und durch das
eigene Unternehmen zu fihren, so sind die
Chancen auf einen AbschluB gut.

Wer in der arabischen Welt Geschafte
macht, sollte sich auf die Mentalitat einstel-

len, die ihn in der Region umgibt. Respekt,
Hoflichkeit und vor allem auch Geduld
unterstitzen die geschaftlichen Aktivitaten.
Die arabischen Geschaftspartner verzeihen
uns sicher vieles. Sei es, dass wir die Beine
kreuzen oder die FuBsohlen zeigen - was sie
nicht verzeihen, ist Unhoflichkeit.

Gesprache beginnen stets mit dem Aus-
tausch von Hoflichkeiten. Small talk ist deut-
lich erwiinscht. Es wurden z. B. Verhand-
lungen begleitet, in denen ein GroBteil des
Gespréaches sehr allgemeiner Natur war,
wahrend der eigentliche Verhandlungs-
gegenstand in den letzten 15 Minuten abge-
handelt und zum AbschluB3 gebracht wurde.

Der Faktor Zeit scheint in der arabischen
Welt einen anderen Stellenwert zu haben.
Von uns als deutschen Geschaftsleuten
erwartet man jedoch absolute Plnktlichkeit
und Reaktion. Andernfalls wird man durch-
aus damit konfrontiert, dass man ein ,you
don't respect time” zu héren bekommt.

Die Identifikation von relevanten Pro-
grammen und Budgets ist fur deutsche
Unternehmen schwierig und ohne lokale
Unterstitzung kaum zu durchschauen.

Lokale Unterstiitzung

Deutsche Unternehmen genieBen in der
arabischen Welt einen hohen Stellenwert
und Uberzeugen durch die klassischen Attri-
bute Qualitat und Zuverlassigkeit. Themen
wie E-Learning sowie Wasser und Energie
stellen interessante neue Geschaftsbereiche
dar, wahrend weiterhin auch klassische
wehrtechnische Systeme nachgefragt wer-
den.

Zunehmend darf damit gerechnet wer-
den, dass Komponenten bzw. Subsysteme
eine wachsende Rolle spielen, da in der
Region systemfahige Unternehmen eigene
Lésungen bzw. Produkte entwickeln.

TASLEEH CONSULTANCY Est. und
Harmsen Trading Co. mit Blros in Abu Dhabi
und Bonn schlagen eine Bricke zwischen
den unterschiedlichen Kulturen und Syste-
men und bieten deutschen Firmen umfas-
sende Unterstitzung beim Markteinstieg in

Vermittler zwischen den Welten:

Sabine Harmsen (li.) von Harmsen Trading Co.
und Salem Al Matroushi

von TASLEEH CONSULTANCY Est..

(Fotos: S. Harmsen)

der arabischen Welt. Salem Al Matroushi
(ehem. Oberst in der UAE Navy und Leiter
der Logistik dort) verantwortet die Arbeit im
arabischen Raum von seinem Sitz in den
Vereinigten Arabischen Emiraten aus, wah-
rend Sabine Harmsen die Arbeit in Deutsch-
land leitet. In enger Abstimmung sorgt die
Kooperation beider Firmem dafur, dass die
richtigen Partner aufeinandertreffen und
ein erfolgreicher GeschéftsabschluB erfolgt.
Beide dienen zwischen Parteien sowohl
betriebswirtschaftlich also auch interkultu-
rell als Filter und Ratgeber, die in ihrer jewei-
ligen Muttersprache hinterfragen und
moderieren. Dazu gehéren z. B. auch die
Organisation von Messeauftritten oder ein
umfassender Backup Service.

Fur den Mittleren Osten ist die IDEX die
zentrale Kommunikationsplattform fur Kun-
den und Unternehmen, die in der Wehrtech-
nik Lésungen suchen bzw. anbieten. Es
bleibt dabei gleich, ob es sich um Konzerne
oder um mittelstdndische Betriebe handelt.
Es ist der Ort, an dem sich fur funf Tage An-
gebot und Nachfrage treffen, Geschafts-
modelle besprochen, Ideen ausgetauscht
und Geschéaftsabschliisse sowie Partnerschaf-
ten angebahnt werden. Der Besucherkreis
ist international und beschrénkt sich nicht
auf die arabische Welt. Aufgrund der zen-
tralen Lage ist es auch eine Schnittstelle zu
den asiatischen Markten.
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Far Unternehmen, die sich fiir eine Markt-
bearbeitung des arabischen Raumes ent-
scheiden, ist die Messe eine Pflichtveran-
staltung. Sie dient zur Darstellung des
Produkt- und Losungsportfolios, ein aber
noch entscheidenderer Punkt ist gegeniiber
der Region, also den bestehenden oder zu-
kunftigen Kunden, Respekt und Vertrauen
zu demonstrieren. Chancen auf einen
Markteintritt hat nur das Unternehmen, das
sich dem stellt.

Neben der eigentlichen Messe kommt
dem ,Netzwerken”, insbesondere in der
arabischen Welt, eine hohe Bedeutung zu.
Dazu bilden die Messe und auch ent-
sprechende Abendveranstaltungen eine her-
vorragende Plattform.

Aus organisatorischen und auch Kosten-
gesichtspunkten ist eine rechtzeitige Pla-

nung der Messe empfehlenswert. Ideal
beginnt die Planung mindestens ein Jahr im
Voraus. Spatestens jedoch neun Monate vor
der Messe sollten mittelstdndische Unter-
nehmen einen Stand gebucht haben und die
Arrangements flr die Reise getroffen wor-
den sein. Kurzfristige Entscheidungen hin-
gegen fuhren dazu, dass ein optimaler
Messestand nicht verfligbar ist und fur Fluge
und Hotels das doppelte Budget einzupla-
nen ist. Insbesondere Unternehmen, die aus-
fuhrgenehmigungspflichtige Exponate pra-
sentieren, sollten die friihzeitige Planung
beachten.

Einladungen an die potentiellen Kunden
sollten ebenfalls im Vorfeld ergehen und so
gestaltet sein, dass sie der Stellung des Kun-
den gerecht werden. Dies kann in Form
eines personlichen Briefes erfolgen, oder

aber auch direkt im Rahmen einer
Geschaftsreise. Auch hier kommt der Aspekt
des Respektes deutlich zum Ausdruck, der in
der arabischen Welt einen noch héheren
Stellenwert als bei uns hat.

Weiterhin ist es hilfreich, einen engen
Kontakt zur Messeorganisation zu halten
mit dem Ziel, méglichst viele Delegationen
auf den eigenen Stand zu ziehen. Ein
reines vor Ort sein rechnet sich nicht,
der Besuch der Delegationen ist entschei-
dend.

Zusatzlich zur IDEX empfiehlt sich die
Dubai Air Show. Mit beiden Veranstal-
tungen deckt man als deutsches Unterneh-
men den Markt weitestgehend ab. Weitere
wichtige Messen sind die Sofex in Jordanien,
die Dimdex in Katar sowie kleinere Fach-
messen.
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Anwendertreffen offentliches Preisrecht am 17. und 18. Juni 2015

T

«Selbstkostenpreise, Preisprifungen,
LSP, Anlagenblatt K, Zuwendungen” fur
manche sind es bohmische Dorfer, ande-
ren bereitet es schlaflose Nachte. Bei
Bundeswehr-Auftragen kann man sich
allerdings vor diesen Themen nicht
dricken. Umso besser, wenn man dazu
Informationen aus erster Hand sammeln
kann.

Zum Preisrecht bei 6ffentlichen Auf-
tragen findet am 17. und 18. Juni 2015 in
Mdinchen das zweite Anwendertreffen
statt. Die Erfahrungsgruppe bietet die
Méglichkeit, branchenubergreifend
Kenntnisse zum 6ffentlichen Preisrecht
und zu Zuwendungen auszutauschen, zu
vertiefen oder zu erweitern. Im Vorder-
grund des eineinhalbtagigen Treffens
stehen der Erfahrungsaustausch und das
Networking unter den Praktikern des
Preisrechts aus dem Kreise 6ffentlicher
Auftragnehmer. Das Anwendertreffen

steht unter der fachlichen Leitung von Prof.
Dr. Andreas Hoffjan, Mit-Herausgeber des
Leitkommentars Ebisch/Gottschalk — Preise
und Preisprifungen bei 6ffentlichen
Auftragen.

In insgesamt acht Fachvortragen présen-
tieren die Referenten aktuelle Fragestel-
lungen und Losungsansatze in Verbindung
mit der VO PR 30/53 (Verordnung Uber die
Preise bei 6ffentlichen Auftragen) und den
LSP (Leitsatze fur die Preisermittlung auf
Grund von Selbstkosten). Zahlreiche Exper-
ten aus der Praxis, u. a. aus den Unterneh-
men Airbus, PWC und Siemens sowie dem
Projekttrager DLR, werden Uber ihre Erfah-
rungen berichten. Besonders spannend diirf-
te die Diskussion zur Zukunft der VO PR
30/53 mit Hans-Peter Miiller werden, der fur
das Preisrecht bei 6ffentlichen Auftrdgen im
Bundesministerium fur Wirtschaft und
Energie zustandig ist. Einen seltenen Ein-
blick in die Prufungspraxis gewahrt Arno

Bereits die erste Veranstaltung zum
Thema Preisrecht war sehr gut besucht.
(Foto: Prof. Hoffjan)

Vitallowitz, ehemaliger Leiter der Preis-
Uberwachungsstelle Minchen und damit
intimer Kenner der Prifungspraxis.

Thematisch wird das breite Spektrum
von Fragestellungen im o6ffentlichen
Preisrecht und bei Zuwendungen abgebil-
det. Der zuweilen schwierigen Frage des
Preistyps widmen sich zwei Fachvortréage.
Zum einen geht es um die immer wieder
kontroverse Anerkennung von Markt-
preisen, zum anderen um die Festlegung
von Preistypen und deren Auswirkungen
auf die Preisprifung. Zwei Fachvortrage
behandeln die Kostenanerkennung bei
offentlichen Zuwendungen, dabei insbe-
sondere die Stundensatzkalkulation. Aus
einer wissenschaftlichen Studie werden
die typischen Anfangerfehler im Preis-
recht sowie zu beobachtende Ausle-
gungsspielraume in der Prifungspraxis
vorgestellt. Zudem werden Antworten
auf spezifische Fragestellungen gegeben,
z. B. den Nachweis der Angemessenheit
und Wirtschaftlichkeit der Kosten und
Leistungen nach den preisrechtlichen
Vorgaben.

Weil die Veranstaltung den Charakter
einer Erfahrungsgruppe hat, wird die
Anzahl der Teilnehmer auf 40 begrenzt.
Veranstaltungsort ist das Hotel Novotel
Munchen Airport. Veranstalter ist das RIF
e.V, ein Johannes-Rau-Forschungsinstitut
des Landes Nordrhein-Westfalen. Nahere
Informationen finden sich unter
www.preisrecht-anwender.de






