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Geschaftsanbahnung

Die Sache mit dem

Verhandeln in Russland

Wie man in Russland erfolgreich Geschifte abschlieBt -

und dabei trotz des Wodkas einen klaren Kopf behilt.

Am besten ist, man kennt einen, der
einen kennt, der wieder einen kennt. So
gelingt der Einstieg in Russlandgeschafte
am besten. Denn dort laufen die besten
Geschifte (ber Empfehlungen. Aber wie
kommt man zu den Kontakten? Wie
baut man sich ein Metzwerk auf? Hier-
bei kann die Aufenstelle der WKO
helfen. Sie verfiigt Ober Listen von
russischen Firmen, die Interesse an
Kontakten haben.

Einfach telefonisch akquirieren und ei-
nen Termin vereinbaren? Das empfehle
ich nicht = selbst wenn man Russisch
spricht. Es gibt jedoch Berater, die den
Einstieg in den Markt erleichtern und
beschleunigen, indem sie Kontakie vor-
bereiten.
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Der Einstieg in die Geschaftsanbahnung
sollte an der Firmenspitze erfolgen. Es
ist meistens weniger Erfolg verspre-
chend, iber untere ,Hierachie-Char-
gen Kontakt aufzunehmen.

Der Grund: Das Oben-unten-Denken ist
in den Firmen sehr stark avsgepragt.
Entscheidungen trifft immer nur der
ranghtichste Manager oder der oberste
Chef. Achten Sie deswegen in Russland
besonders darauf, Verkaufsgespriche
mit den richtigen Leuten zu fithren. Die
Auswahl| der _richtigen” Leute sollte
man auch bei Geschiftsessen und bei
(geschaftlich motivierten) privaten Kon-
takten beriicksichtigen.

Russen sind sehr herzlich und offen.
Beim ersten Kontakt werden Sie unter
Umstinden etwas formlich sein. In den
ersten Stunden wird sehr ernst und
sachlich verhandelt. Das gibt sich jedoch

Wodka

sehr schnell. Wenn man sich etwas
naher kennt, wird der Ton schon nach
kurzer Zeit sehr herzlich — und er bleibt
auch so.

Verhandlungseinstieg
Verhandlungen flihrt man mit Hilfe ei-
nes Dolmetschers, die man in Russland
schnell findet, Jedes Hotel bietet diesen
Service preiswert an. Denken 5ie daran,
dass sehr viele Russen Deutsch in der
Schule gelernt haben: Also keine ver-
traulichen Gespriche mit Kollegen oder
am Telefon, ganz nach dem Motto |, Die
verstehen mich ja sowieso nicht!®.

Bei Gesprichsbeginn wird immer der in
der Hierarchie oberste, also der Kunde,
das Gesprich beginnen, Lassen Sie ihm
ausreichend Zeit, sein Unternehmen und
seine Mitarbeiter vorzustellen.

Jetzt kommen Sie an die Reihe. Infor-
mieren Sie ihre Gesprachs lber ihre Fir-
ma, deren Mitarbeiter und sich selbst.
Und natiirlich den Grund des Besuchs.
Diese erste Phase der Geschaftsanbah-
nung ist besonders wichtig: Oft ent-
scheidet sich schon zu diesem Zeit-
punkt, ob Sie zu einer Unterschrift
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kommen! Lassen Sie sich daher beson-
ders viel Zeit, ein angenehmes Ge-
sprachsklima herzustellen.

Mach einigen (berleitenden Fragen kén-
nen Sie mit der Produktprisentation be-
ginnen.

Sie sollte kurz und anschaulich sein.
Wichtig: Broschiren, Prospekte und na-
tirlich auch die Prasentation missen in
russischer Schrift vorliegen!

Mach den ersten Erfolgen und bei ge-
genseitiger Akzeptanz wird Wodka ge-
reicht. Allerdings: In Maskau ist das
nicht mehr Gblich. Der Wodka und die
dazu geharigen Trinkspriiche sind ein-
fach Tradition — aber keine Einladung
zum Betrinken! Daher nimmt es lhnen
auch niemand (bel, wenn Sie den
Wodkakonsum kontrollieren und nicht
bei jedem Toast Ex* trinken,
Aufgepasst: Russische Geschiftsleute
vertragen eine Menge. Es wird aber
auch zu jedem Wodka ein nichtalkoho-
lisches Getrink gereicht. Nehmen sie
dies Angebot an, s hilft, den Alkohol
zu verdiinnen und die Trinkprozedur zu
liberstehen. Lehnen Sie aber auf keinen
Fall angebotene Getrinke ab. Das gilt
als extrem unhdflich.

Zum Mittag- und Abendessen werden
Sie aufgefordert werden, ebenfalls
Toasts auszusprechen. Schlagen Sie die-
se Einladungen auf keinen Fall aus. Ste-
hen Sie also auf, sagen Sie zwei, drei
Sdtze Gber die Zusammenarbeit,
Freundschaft und Partnerschaft. Der
dritte Toast ist fir die Damen reserviert.
Dabei stehen alle Manner auf und trin-
ken auf deren Waohl.

Die Chemie muss stimmen

Denken Sie immer daran, dass der rich-
tige Draht zu lhrem Gesprichspartner
das Um und Auf des Geschaftserfolges
ist. Ich habe erlebt, wie ein guter Ver-
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[0 Business-Outfit ist PHlicht:
Also Anzug und Krawatte bzw.
hochgeschlossenes | Kleines
Schwarzes" einpacken. Ohne
zu fragen, sollten Manner das
Sakko nicht ausziehen,

[ Handeschitteln ja — aber nie-
mals auf der Torschwelle. Das
bringt Ungliick.

L1 Setzen Sie sich niemals an
aine Tischecke ~ es sei denn,
Sie wollen dort bald alleine =it-
ZEen.

1 In Privatwohnungen, insbe-
sondere im Winter, immer die
Schuhe ausziehen! Meistens
werden lhnen Hausschuhe
{, Tapotschki"} angeboten,

[J Russen pflegen engen
Etmperkontakt, Akzeptieren
Sie. wenn man Sie herzlich auf
die Wangen kisst oder
treundschaftlich umarmé.

[ Bietet man lhnen Speis’ und
Trank an - lehnen Sie niemals
ab,

[l Bei Privateinladungen =in
kleines Mitbringsel (Blumen,
Schokolade, Flasche Wein)
nicht vergessen. Bei Blumen
beachten: Das Bouguet sollte
aus einer ungeraden Lahl
bestehen - eine gerade
Anzzhl bringt man nur zu
Beerdigungen mit

] Wenn Sie reisen, dann teilen
sie die (hoffentlich} mitge-
brachte Wegzehrung (Essen,
Getranke, Zigaretten) mit den
Mitreisenden. Umgekehrt kon-
nen Sie auch ohne weiteres
die Ihnen angebotenen Dinge
annehmen.

[ Tipps firr Frauen: Lassen Sie
sich die Toren von den Herren
der schiapfung aufhalten, die
schweren Taschen tragen, den
Wein entkarken und die
Rechnung bezahlen, sofern die
Situation es zuldsst.

[] Ohne Visitenkarte sind Sie
verloren — decken Sie sich
damit ginl Am besten gleich
kyrillische Visitenkarten druk-
ken lassen.

L1 Bei Diskussionen harte Kritile
vermeiden! Es sei denn, Sie
kennen den Gesprichspartner
sehr gut, Wichtig: Beginnen
Sie nicht jeden zweiten Satz

mit ... aber in Europa ...."

| 81

kiufer bei einem russischen Interessen-
ten durch _richtiges” Verhalten doch
noch einen Auftrag bekam — und das zu
einem Zeitpunkt, als die Vertrige mit
dem Mithewerber bereits kurz vor dem
Abschluss standen.

Mehr als im Westen ist hre Persionlich-
keit gefordert, als Verkdufer und als
Mensch.

Sie entgegnen, dies sei im Westen auch
nicht anders? Okay, dann multiplizieren
Sie jetzt den Stellenwert des personli-
chen Drahtes mit zehn. Dann liegen Sie
ungefahr richtig

Es entscheldet um vieles mehr die ver-
kauferische Perstnlichkeit und der per-
sénliche Kontakt.

Vertrdge

Vertrige werden in der Regel zweispra-
chig formuliert. Eine Vereinbarung dber
eine Vorauszahlung ist Giblich. Je nach
Vertrag, Geschift, Vertragssumme,
Dauer der Geschiftsbezichung und Risi-
koabwigung werden zwischen 30 und
90 Prozent vereinbart. Geschifte mit
Alkreditiv sind sehr tever und nicht
einfach. Daher versucht man hiufig,
eine andere Regelung zu treffen. Es gilt
als Faustregel: Erst mit Eingang der
Anzahlung wird der Vertrag als Auftrag
gebucht.

Fir alle Anderungen, Zusitze und Er-
weiterungen werden Protokolle erstellt,
die = von beiden Vertragspartnern un-
terzeichnet = Vertragsbestandteil wer-
den. Ubernahme der Waren, Teilliefe-
rungen, Zahlungen und Fertigstellung
werden ebenso protokolliert. Protokolle
sind fiir alle Gesprichsergebnisse zu
empfehlen. O
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