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Geschaftsbeziehungen sind
in Indien nach wie vor perso-
nenbezogen. In Europa steht die
Sache, der geschiftliche Nutzen
einer Zusammenarbeit im Vorder-
grund, die direkte Beziehung zum
Geschaftspartner tritt dagegen in
den Hintergrund. Manager und An-
sprechpartner sind - im Extremfall -
austauschbar. Indische Geschafts-
leute sehen dagegen eher den po-

Factoring gibt
Spielraum.

crefo auch
Vertrauen.

Factoring ist als Instrument der
Umsatzfinanzierung fiir viele
Unternehmen unverzichtbar.
Doch crefo factoring leistet
mehr als schnelle Bezahlung
und Minimierung lhres Risikos.
* gine verbesserte Liquiditit, die sich lhrer
Umsatzentwicklung anpasst
* 100%igen Schutz vor Forderungsausfallen
+ Ubernahme des Debitoranmanagements
kassowesens

+» Ubernahme des Mahn- und In
* auch bei Ums&tzen unter € 500.000,~

f
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Ein Unternehmen der Creditreform-Gruppe

tenziellen Einfluss ihres Verhand-
lungspartners, den dieser in seinem
Unternehmen geltend machen kann.
Die wirtschaftlichen Gesichtspunkte
werden deshalb jedoch keineswegs
auBer Acht gelassen.

Die Basis jeder Verhandlung
ist das beginnende oder vorhande-
ne Vertrauensverhdltnis zwischen
den Verhandlungspartnern. Bei
Vorgesprachen und anderen Gele-
genheiten werden méglichst viele
Informationen iiber den Gespréchs-
partner, sein Unternehmen und die
allgemeine Lage gesammelt. In den
tiblicherweise sachlichen Verhand-
lungen flieBt dieses Wissen dann
ein.

Wihrend deutsche Verhand-
lungsfiihrer die Verhandlungspunk-
te meist klar strukturiert nach Prio-
ritdt absteigend verhandeln, achten
indische Geschaftsleute wesentlich
mehr auf den Spielraum in den Ver-
handlungen. Der wichtigste Ver-
handlungspunkt ist oft getarnt zwi-
schen vergleichsweise unwichtigen
Punkten untergebracht.

In der verhandeln nach einer
klaren Strategie: maximale Forde-
rungen stellen, zdh um jeden Ver-
handlungspunkt ringen, zunéchst
maglichst keine oder nur minima-
le Zugestandnisse machen und ers-

te Angebote grundsatzlich nicht
akzeptieren. Bluffen und extensive
Argumentation wiirzen nach indi-
schem Geschmack jedes Geschafts-
meeting. Obwohl Inder meist eine
JWin-Win-Situation” herbeifiihren
wollen, ist es trotzdem erklartes
Ziel, den Verhandlungspartner zum
ersten Zugestindnis zu bewegen.
Geschaftsleute auf dem Sub-
kontinent werden selten oder nie
.Nein" sagen. In Indien ist nichts
unmdglich. Es gehdrt zum guten
Ton, dem Gesprachspartner zu sa-
gen, was dieser horen will, an-
statt gar nichts zu sagen oder eine
schlechte Nachricht zu ibermit-
teln. Fiir die Verhandlungen in Indi-
en sollte daher viel Zeit eingeplant
werden, doch spielt der Zeitfak-
tor auf dem Subkontinent noch
eine andere erhebliche Rolle: Oft
wird so lange Uber Nebensichlich-
keiten verhandelt, bis fiir die wirk-
lich wichtigen Gesprachspunkte
fast keine Zeit mehr vorhanden ist.
Dies soll den Gesprachspartner in
Zugzwang bringen und zu schnel-
leren Zugestandnissen bewegen.
Verhandlungsverzégerungen bis zu
einem Zeitpunkt, bei dem der aus-
léndische Gesprachspartner unbe-
dingt sein Flugzeug erreichen muss,
gelten als durchaus legitime Mittel.

Indischer
O;

Ist die Verhandlung in einer
Sackgasse angekommen, sollten
strittige Punkte zuriickgestellt und
andere Aspekte weiter verhandelt
werden - am Ende kann man auf die
Problemfelder zuriickkommen. Als
westlicher Partner |&sst sich so bes-
ser beurteilen, welche Zugestind-
nisse ein Gesprachspartner bereits
gemacht hat und wo die wunden
Punkte in der Verhandlungsfiih-
rung liegen. Vor der Verhandlung
sollten Verhandlungsteams intern
festlegen, welche Zugestandnisse
gemacht werden kénnen. Dennoch
sollten Unternehmer die indischen
Gesprachspartner um das kleins-
te Zugestdndnis zdh verhandeln
lassen. Zusagen von Partnern wird
wesentlich mehr Gewicht beige-
messen, wenn diese hart erkampft
wurden.

Der Tipp von Insidern lautet da-
her: ,Lehnen Sie das erste Angebot
ab, fordern Sie offene Kalkulatio-
nen und Angebote an, und bluffen
Sie maBvoll®. Es ist nicht nur not-
wendig, Zeit fiir die wichtigsten
Punkte einzuplanen, sondern vor
allem, Ruhe zu bewahren und viel
Geduld mit in die Verhandlung zu
bringen. Deutsche Manager sollten
sich zutrauen, auch ohne vollstin-
digen Verhandlungsabschluss nach
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FLACHE: 3 287 590 gkm
WAHRUNG: Rupie

EINWOHNER: 1 080 Mio.

3100 $ (Schatzung 2004)

Die wichtigsten Handelspartner

beim EXPORT

STAATSFORM: Foderalistische Republik
AMTSSPRACHE: Englisch, Hindi u. a.

WIRTSCHAFTSLEISTUNG pro Kopf:

Quelle: CIA
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Deutschland zuriickzufliegen - die
Diskussion kann ebenso per E-Mail
oder Telefon zu Ende gefiihrt wer-
den. Diese Taktik stellt keinen Ge-
sichtsverlust in Indien dar, fiihrt je-
doch méglicherweise zu Problemen
mit dem eigenen, deutschen Ma-
nagement.

Jeder deutsche Verhandlungs-
fiihrer sollte sich die indischen Ver-
handlungstaktiken zunutze machen.
Je besser die indische Strategie vom
auslandischen Gesprachspartner
beherrscht wird, desto groBer wird
sein Ansehen sein. Nach britischer
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Chemikalien

Gepflogenheit zahlt am Ende der
Verhandlung der Handschlag - Pro-
tokolle und Vertrage werden erst
danach ausgearbeitet. ]
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Klimagerate fiir

Industrie, Handel, Hotel, Medizin und EDV

EMIG & TROLL Kilte- u. Klimatechnik GmbH

55252 Mainz Kastel
Fax 06134-2005-44
info@emig-troll.de

Petersweg 15
Tel. 06134-2005-0
www.emig-troll.de

Kéltetechnik
Klimatechnik

it

Gebdudeservice
Transportkiithlung

Seit 1894 bekannt fiir Qualitdat und Zuverlassigkeit
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%ﬁQ‘B:;\\b\eFrankfurt
‘,‘_‘5\ Ginnheimer Hohl 26 55 59 1 2

Priifung und Wartung von Toranlagen gem. BGR 232 UVV

Gewerbepark an der Silostralle,

r
sloughestates ™
vis a vis Ballsporthalle

international

Passende Hallen- und Biirofldchen, direkt vom Verwalter
provisionsfrei zu mieten.

z.B.: Halle 269 m? + Biiro 97 m?
Halle 485 m? + Biiro 288 m2

Halle 629 m* + Biiro 159 m?
separate Bilros von 161-653 m?
In Planung: Flexible FEichen Am Martinszehnten!

Nihere Informationen: Slough Commercial Properties GmbH
Tel.: 0211-4976 5-200, Email: info@sloughestates.de

Eschenheimer Anlage 31 a
60318 Frankfurt am Main

Telefon o069 g592979-0 Fax -gg

Steuerrechtsstreit e i

vor dem Finanz-
gericht und

im Steuerstraf-
verfahren

Parkstrafe 1 - 61118 Bad Vilbel
Telefon 06101 129-700 Fax -8g0
E-Mail bv@meides.de

“\ MEIDES

Rechtsanwaltsgesellschaft mbH

Buromobel

—Gb Fabrik

www.hkb-bueroeinrichtungen.de

hkb Biroeinrichtungen GmbH Leverkusen = Fon 0214 - 55058 = Fax 0214 - 550 59



