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Anpassung an lokale Gege-
benheiten. Wie Firmen die
ersten Schritte auf dem Weg
zu guten Geschaften machen.

chon kurz nach der Griin-
dung des Unternehmens 1961
schaute sich die Vorlauferfirma
der Erich Utsch AG aus Drolsha-
gen auf ausldandischen Markten
um. Uber ein Bremer Handels-
haus kntipfte der Hersteller von
Kfz-Kennzeichensystemen erste
Geschéftsbeziehungen ins Aus-
land. Das Ziel: die Vereinigten Ara-
bischen Emirate (VAE). Damals war
an die heutige Skyline von Dubai
und Abu Dhabi zwar tiberhaupt
nicht zu denken, doch die Ent-
scheidung war klug. Der foderale
Wiistenstaat entwickelte sich zum
Zugpferd fiir die gesamte Region.
Uber 1000 deutsche Unterneh-
men exportieren heute nach Anga-
ben von Germany Trade & Invest
(GTAI), der deutschen Gesellschaft
fir AulRenhandel und Standort-
marketing, in die sechs Lander
des Golf-Kooperationsrats (GCC)
oder bemiihen sich dort um Auf-
trage. Grolster Wachstumsmarkt
derRegion ist Saudi-Arabien. ,Dort
stehen in den nachsten Jahren Pro-
jekte von 1,1 Billionen US-Dollar
zur Realisierung an®, erklart Mar-
tin Kalhofer, GTAI-Bereichsleiter
Afrika/Nahost. Doch auch die ande-
ren finf Lander, die Vereinigten
Arabischen Emirate, Katar, Kuwait,
Oman und Bahrain, sind attraktiv.
Der Marktzugang auf der Arabi-
schen Halbinsel ist zwar schwierig,
bietet aber keine untiberwindba-
ren Hindernisse. Die Golfstaaten
werden letztlich von Stammen,
Clans und Familien regiert. So

Der BurjKhalifa in Dubai

steht fiir den Aufschwung'am

‘Golf. Vor wenigen Jahrzehnten '
war dort noch Wiiste. '
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Zwei Lander dominieren

Deutsche Exporte auf die Arabische Halbinsel.

Bahrain 357 228 Jemen
Katar 1257 Oman
Kuwait 1321
Gesamt-
export
23,1 Mrd.
Saudi-Arabien 9248 Euro
VAE

Angaben in Millionen Euro. Quelle: Destatis

gehoren die verschiedenen Emi-
rate der VAE ihren Herrschern.
Dubai etwa wird wie eine Familien-
holding geleitet. Zwargibtesin den
Staaten des Golf-Kooperations-
rats auch grofRe, relativ unabhan-
gige Staatsbetriebe; diese sind vor
allem in der Industrie tatig. Das
Riickgrat des Handels aber sind
Familienunternehmen.

Dieses haufig intransparente
Geflecht zu recherchieren und zu
verstehen, ist zeitaufwendig. So
sagt Andreas Hergenrother, Dele-
gierter der Deutschen Wirtschaft
fir Saudi-Arabien, Bahrain und
Jemen: ,Wer am Golf Geschafte

machen will, sollte vor allem Zeit
mitbringen. Geschéftsanbahnun-
gen sollten eher in Jahren als
Monaten gerechnet werden.”
Dennoch - der Aufwand lohnt.
Nach einer starken Schrumpfung
der deutschen Ausfuhren in die
GCC-Staaten im Krisenjahr 2009
auf 13,9 Milliarden Euro nahmen
die deutschen Exporte rapide
zu. Laut Statistischem Bundes-
amt wurde 2013 ein Zuwachs um
6 Prozent auf die Rekordhohe von
22,9 Milliarden Euro verzeichnet.
Geschaftschancen gibt es also
mehr als genug. Wichtig dabei
zu wissen: Einheimische Firmen

profitieren von den in der Region
ublichen Sponsorship-Regeln, das
heil3t, dass auslandische Unter-
nehmenin derRegel einen lokalen
Partner brauchen. Dies kann ein
Handelsvertreter oder Vertrags-
héndler zum Import von Glitern
sein, ein Joint-Venture-Partner
oder ein sonstiger Reprasentant.

Sorgfalt bei der Partnerwahl

Die Suche nach einem Geschafts-
partner ist die brisanteste Phase
des Markteinstiegs. Das weil auch
Rolf Meyer-Reumann, Anwalt in
der Sozietdt Meyer-Reumann &
Partners, die ein Biiro in Dubai
unterhadlt. ,Bei der Wahl des Part-
ners sollte man gréf3te Sorgfalt
walten lassen®, sagt er. Deshalb
rater,,mehrere Informationsquel-
len anzuzapfen, um Infos tiber
mogliche Partner zu bekommen®.
Dazu zdhlen die Auslandshan-
delskammern, die Deutsch-Ara-
bische Gesellschaft oder Institu-
tionen vor Ort. Meyer-Reumann:
»Ein Partner sollte zuverldssig, gut
etabliert, motiviert und finanzi-
ell abgesichert sein.” Hilfreich »

SO KURBELN DIE GOLFSTAATEN DIE WIRTSCHAFT AN

A
ABA?]FN EMIRATE

Doppelte Vormacht am Golf

Die Arabische Halbinsel stand im Fokus einer Praxisrunde des
Kongresses ,Landerrisiken 2014“ des Kreditversicherers Coface.

Auf der Veranstaltung Anfang Mai in Mainz diskutierten Manager
und andere Experten in der Praxisrunde ,Arabische Lander erfor-
dern Flexibilitat" Absatzchancen am Golf. So wurde berichtet, wie
die Regierung Saudi-Arabiens ihre Olmilliarden unter das Volk ver-
teilt und damit den Kauf deutscher Konsumgtter férdert. Zugleich

diversifiziert sie die Wirtschaft. Ahnlich gut sieht es in den Vereinig-
ten Arabischen Emiraten aus. Die stabil wachsende Wirtschaft dort
basiert auf den Oleinnahmen Abu Dhabis und dem agilen Dienstleis-
tungs- und Immobiliensektor Dubais. Katar erfreut auslandische Fir-
men durch Infrastrukturinvestitionen — Stichwort Fullball-WM 2022.
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sind eine bereits erfolgreich abge-
wickelte Zusammenarbeit mit Fir-
men aus dem westlichen Ausland
oder Referenzen, die die Erfahrun-
gen im Geschéftsbereich bestati-
gen. Der Partnersollte in der Bran-
che des Unternehmens tiber gute

ferte bislang 50 Poliscan-Messge-
rate nach Dubai. Damit tiberwacht
die Verkehrsbehérde die Einhal-
tung der Sicherheitsabstande im
StralRenverkehr. Zu dem Geschaft
kam es nur deshalb, weil Vitronic,
so Vertriebsleiter Daniel Scholz,

Kontakte verfiigen und gut ver- ,zuvor vor Ort ein gut funktionie-

netzt sein, etwa beim Zoll oder bei
Vergabebehorden.

Darauf setzt auch die Wiesbade-
ner Vitronic GmbH. Der Anbieter
von Geschwindigkeits- und Rot-
lichtiberwachungsanlagen lie-

rendes Netzwerk aufgebaut hat".
Kunde von Vitronic ist die
Polizei. Steigende Motorisierung
und unzureichende Sicherheits-
abstande waren 2013 in Dubai
der Grund fir 22 Tote und 426

Finf Tipps flirs Arabien-Geschaft

Préisenz. Wer am Golf Erfolg haben will, muss Flagge zeigen. Persén-
liche Besuche gehdren ebenso dazu wie eine Firmenvertretung.

m Den Erstkontakt nicht per E-Mail oder Telefon, sondern auf persénlichem
Wege herstellen. Zu wichtigen Gesprachen missen Chefs selbst anreisen.
m Wer Geschéfte machen mochte, muss vor Ort prasent sein. Minimum: ein
kleines Gemeinschaftsbiiro als Firmensitz, ein Sponsor oder eine Freizone.
m Es gibtin Saudi-Arabien keine Rechtswahlklauseln. Die Gerichte wenden
immer das nationale Recht an.

m Die Golfstaaten sind kein Markt fiir R "
erste Auslandserfahrungen mit einem
neuen Produkt. Internationale Referen-
zen sind Bedingung fiir Abschlisse.

m Oft fordern einheimische Firmen nicht
zu einer Angebotsabgabe auf. Sie erwar-
ten, dass man regelmalig vorbeikommt
und sich nach neuen Chancen erkundigt.
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Verletzte. 2015 wollen die Behor-
den 100 weitere Poliscan-Sys-
teme installieren. ,Die Qualitats-
erwartungen sind gestiegen*, sagt
Daniel Scholz. So werden Zertifi-
kate gerne gesehen, und gutes
Design spielt eine Rolle. Scholz:
»Die Sdulen sind sogenannte Stadt-
mobel und sollen gut aussehen.*

Das Neueste ist gefragt

Auch Schildermacher Utsch ist
im Geschaft mit Behorden unter-
wegs. Langjdhrige Vertreter, die
in freundschaftlicher Bezie-
hung zum Unternehmen stehen,
wickeln die Geschéfte vor Ort ab.
Sie kimmern sich um Zollfor-
malitaten, die Einhaltung lokaler
Bestimmungen und wissen, was
die Markte wollen. Mehrheitsaktio-
nar Manfred Utsch: ,Zunéachst in
Dubai, spater auch in Abu Dhabi
herrschte die Einstellung vor, stets
nach dem Neuesten Ausschau zu
halten. Diese Mentalitat hat sich
in Katar, Bahrain, Kuwait und
Saudi-Arabien ausgebreitet.” Die-
sen Anspruch konnte das Unter-
nehmen immer wieder bedienen
und lieferte eine der drei ersten
vollautomatischen Pragepressen
furKennzeichen nach Dubai. Kun-
den sind die Zulassungsbehérden
in den Emiraten.
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Die Geschéfte von Utsch beno-
tigen viel Pflege. Middle-East-
Regionaldirektor Markus Miiller:

,Die Beratung ist ein ganz wichti-
ger Punkt. Wirmachen Vorschlage,
und wir versuchen, besondere
Wiinsche zu erfiillen.” Angestrebt
werde dievollstandige Vernetzung
der Zulassungsbehorden mit den
Pragestellen tiber Software. Dane-
ben profitiert Utsch von Dienst-
leistungen. ,,Wir beraten Regie-
rungen zum Beispiel, wenn neue
Autonummernschilder eingefiithrt
werden. Damit bauen wir Folge-
geschéafte auf”, sagt Miiller.

Als Turoffner fuir den Ein-
stieg ins Geschaft auf der Arabi-
schen Halbinsel erwies sich fiir
die Phoenix Solar LLC mit Sitz in
Oman das Angebot von Schulun-
gen und Workshops fiir Mitarbeiter
in Saudi-Arabien. Das Tochterun-
ternehmen des Fotovoltaiksystem-
hauses Phoenix Solar AG aus dem
oberbayerischen Sulzemoos
erhielt so den Auftrag, in der Ndhe
von Riad einen Solarpark zu bauen.
Zuvor hatte Auftraggeber Saudi
Aramco verschiedene Technolo-
gien getestet. ,Saudi Aramco ist ein
hochst professionelles Unterneh-
men, das extrem viel verlangte®,
sagt Phoenix-Solar-Geschaftsfiih-
rer Klaus Friedl. ,Man musste Top-
Referenzen bringen.” Das gelte bei

Tradition und Moderne
sind am Golf eng verbun-
den. Beim Infrastruktur-
ausbau sind deutsche Fir-
men beteiligt, etwa an der
Errichtung der Bahnstre-
cke Medina—-Mekka.

allen grofden staatlichen Unter-
nehmenin Saudi-Arabien. ,Werin
diesen Markt hineinwill, mussviel
Engagementeinbringen®, betonter.

Viele Mittelstandler legen die
Zielmdrkte nicht selbst fest, son-
dern folgen ihren Kunden. So wie
der Gartenbaubetrieb Boymann
GmbH & Co. KG aus Glandorf
bei Osnabriick. Die Restaurant-
kette Vapiano bendétigte fiir ihren
Betrieb in Kuwait eine Vertikal-
begrtinung. ,,Bis dahin waren wir
mitunseren 150 Mitarbeitern eher
aufinlandische Geschaftskunden
ausgerichtet”, sagt Geschaftsfiih-
rer Jens Boymann.

Tipps vom Experten

Boymann nahm die Herausforde-
rung an. Mit Unterstiitzung der IHK
waren die zolltechnischen Fragen
rasch geklart. Ein versierter Spedi-
teur, der den Transport ibernahm,
machte den Gartenbaubetrieb auf
Fallstricke aufmerksam. So gab
er fir Kuwait etwa den Tipp, den
Transport nur bis zum Flughafen
Kuwait City zu iilbernehmen und
ihn bis zur Baustelle dem Kunden
zu tiberlassen, da dieser die ortli-
chen Besonderheiten kenne. Auch
hier halfen also letztlich Kontakte
beim Geschéftserfolg.

Wilfried Katterbach Y

Martin Kalhofer,
Bereichsleiter
Afrika/Nahost bei
Germany Trade &
Invest, zu Geschéf-
ten am Golf

,Duale Ausbildung
ist auch gefragt”

AUSSEN WIRTSCHAFT: Wie sind
die Chancen deutscher Firmen
auf der Arabischen Halbinsel?
Kalhofer: Sehr gut. Die Region ist
aufSerhalb der EU nach den USA
und China zum drittwichtigsten
Abnehmer deutscher Produkte und
Dienstleistungen geworden. Dort
ergeben sich unter anderem Chan-
cen fiir deutsche Firmen dadurch,
dass die Ldnder in der Region ihre
Abhdngigkeit von Ol und Gas ver-
ringern und eine Industrie mit
Arbeitspldtzen aufbauen wollen.
AW: Gibt es spezielle Branchen
mit besonders guten Chancen?
Kalhofer: Der Auf- und Ausbau der
Petrochemie, der Energieversor-
gung, einer Nahrungsmittelindus-
trie, um nur ein paar zu nennen,
spielen deutschen Zulieferern und
Investitionsglterherstellern in die
Hénde. Auch unser duales Ausbil-
dungssystem ist gefragt.

AW: Wie sind die Perspektiven,
auch mit Blick auf die Konkur-
renz aus anderen Landern?
Kalhofer: Bei Grof3projekten wer-
den Firmen aus Ldndern wie Stidko-
rea immer wichtiger. Die deutsche
Industrie ist (iberwiegend mittel-
stdndisch aufgestellt, und so grofSe
Anbieter, wie sie dort (iblich sind,
gibt es bei uns nicht. Deshalb miis-
sen sich Zulieferer fir Grof3projekte
bei Firmen in Stidkorea bewerben.
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