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Vor dem Vertragsabschluss

Bei Preisverhandlungen auf indische Strategie einstellen

Stellen Sie sich vor, Sie haben einen grofRen, alten Audi A4 Avant
2.6 TDI. Das Fahrzeug ist sechs Jahre alt, 290.000 Kilometer gelau-
fen und Sie méchten den Wagen verkaufen. Mit mutigen VB
7.000 Euro setzen Sie den Audi in die Samstagszeitung. Bis Sams-
tag morgens um 7.30 Uhr haben bereits zehn Personen ange-
rufen, die den Audi ernsthaft fiir 7.000 Euro erwerben méchten.
Wie fuhlen Sie sich? Denken Sie: hatte ich nur mehr verlangt? Ja?
Dann kennen Sie bereits das Dauergefiihl eines indischen Ge-
schaftsmannes in einer Verhandlungssituation.

Die Vorbereitungen sind getroffen,
die Fliige gebucht, die Koffer gepackt,
die Agenda verschickt - es ist soweit:
Der Aufbruch nach Indien steht kurz
bevor. Um 11.35 Uhr fliegt die LH 756
von Frankfurt nach Mumbai. Die Ver-
trdge sollen vor Ort geschlossen wer-
den. Noch ist unklar, was zu erwarten
ist. Anfragen wurden gestartet, Ange-
bote unterbreitet, erste Muster liegen
vor. Die Preissituation ist nicht ganz
klar - Preisverhandlungen in Indien
stehen bevor.

Doch welche Strategie wirkt in
dieser fremdartigen, exotischen Kul-
tur? Die indischen Manager geben
sich westlich, weltoffen. Werden Sie
sich in der Verhandlung genauso
verhalten? Man sagt, in China seien
Verhandlungen Kampfsport, in Indi-
en sind Verhandlungen Volkssport.
Verhandelt wird — mit Ausnahme von

e o e e L 58 L 8 L Lt e e e

Eltern und Lehrern - mit allem und
jedem, Gotter inklusive. Welche Stra-
tegien greifen bei Verhandlungen mit
indischen Geschiftsleuten?

Zeitdruck als Druckmittel

Die indischen Verhandlungsstrate-
gien sind denkbar einfach und nicht
etwa mit einem indischen Monopol
belegt.

Deutsche Verhandlungsfiihrer
setzen sich klare Ziele, raiumen einen
bestimmten Zeitraum fiir die Verhand-
lungein und sind zufrieden, wenn die
Ziele im vorgegebenen Zeitraum er-
reicht wurden.

Anders indische Geschiftsleute. In
Verhandlungssituationen zihlt nur
ein Gedanke: Wie viel MEHR kann
erreicht werden, wenn etwas linger
verhandelt wird? Zeitdruck gilt in In-
dien alslegitimes Druckmittel. Hiufig

wird so lange iiber Nebensdchlichkei-
ten verhandelt, bis der Gesprachspart-
ner dringend den Riickflug antreten
muss. Dies erfolgt in der Hoffnung,
unter Zeitdruck Zugestindnisse zu
erringen, die ohne Zeitdruck nicht
moglich gewesen waren.

Wihrend der aufrechte deutsche
Kaufmann vonvornherein eine solide
Kalkulation aufstellt, um dem Kunden
seine Leistungsfahigkeit und dem Lie-
feranten seine Fachkenntnis zu doku-
mentieren, das Fiir und Wider abwiigt,
Mogliches und Unmaogliches in seinen
Preisen und Forderungen durchdenkt,
die Punkte auf der Agenda ordentlich
nach Priorititen abarbeiten (will),
plagen den indischen Geschéftsmann
keinerlei derartige Hemmungen.

Wichtiges nicht am Anfang

Inder wiirden den wichtigsten Ver-

‘handlungspunkt nie an den Anfang

stellen, Inder horen hoflich zu, um
mehr iiber die Strategien und Priori-
tdten des Partners zu erfahren, Inder
haben jede Menge Zeit fiir Verhand-
lungen, planen Zugestindnisse vor-
her ein, bringen Unmogliches in die
Verhandlung ein, bluffen cool und
pokern hoch.

Welche Gegenstrategien kénnen
angewendet werden? Am wichtigs-
ten ist die Anwendung der indischen
Verhandlungsstrategien. Zusétzliche
Mafinahmen sind Informations-
sammlung vor und wihrend des Ge-
sprichs, zwischen den Zeilen lesen,
geduldiges Hinterfragen von Details
aus verschiedenen Richtungen, fest-
gefahrene Themen zuriickstellen und
spdter wieder aufgreifen, Priorititen
auf der Agenda unberiicksichtigt
lassen, gemeinsame Zusammenfas-
sung in kurzen Intervallen, wichtige
Punkte wiederholen: Redundanz =
Relevanz. Ausreichend Zeit flir die
Verhandlung einplanen. Positiv ist
bei Verhandlungen in Indien, dass die
Situation selten wirklich kritisch wird,
dass die Gespriche nie vollstindig ab-
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gebrochen werden - gegebenenfalls wird zu einem anderen
Zeitpunkt weiterverhandelt. [ INTERNATIONAL BUSINESS GUIDE ]

Neben den eigentlichen Verhandlungsstrategien ist bei |
indo-germanischen Verhandlungen wichtig sicherzustel-
len, dass der Entscheidungstriger des indischen Unterneh-
mens bei wichtigen Zugestindnissen von indischer Seite
anwesend ist. Die Zugestindnisse indischer Untergebener
’ sind bestenfalls als Absichtserkldrungen zu werten, niemals

als feste Zusage.

"""-.Im Rahmen der neuen Buch»
- reihe ,,Internatmnal Business
Guides" erscheinen branchen-
_bezogene Informationen zu
den Markten, die fiir die
deutsche Industrie im Fokus
.-'-stehen Kompetente Autoren
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~® Den Gesprachspartner zu Zugestandmssen bewegen : Kurzcharakterlsﬁk : :
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Lassen Sie sich auf das Abenteuer Indien ein! Sobald die
Verhandlungsstrategien durchschaut und selbst angewen-
detwurden, werden Verhandlungen in Indien zum wahren
Vergniigen. ®

EUR 16,80 inkl, st "'u'n-d" Versand im Infand
DIN A5, Broschur, Hochgianz, 200 Selten :
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