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Zeitdruck als Methode

Zibes Verbandeln ist in Indien ein sportliches
Vergniigen. Geduld und Taktik fiibren zum Erfolg.

von Margit E.Fierl

erhandlungen gehéren in allen

Lebenslagen zum guten Ton. In-

der, so die Erfahrung vieler west-
licher Geschiftsleute, empfinden ein
wahres Vergniigen an einer spannenden
Debatte iiber berufliche Angelegenhei-
ten. Je ebenbiirtiger der Verhandlungs-
partner und je ziher das Ringen um Zu-
gestindnisse und Ergebnisse, desto bes-
ser fiir alle Beteiligten.

Geschiftsbeziehungen sind in Indien
daher nach wie vor personenbezogen. In
Europa steht der Sachfokus, der
geschiftliche Nutzen einer Zu-
sammenarbeit im Vordergrund,
die direkte Beziehung zum Ge-
sprichspartner tritt dagegen
zuriick. Manager und An-
sprechpartner sind — im Ex-
tremfall — austauschbar. Indi-
sche Geschiftleute sehen dage-
gen eher den potenziellen Einfluss ihres
Verhandlungspartners, den dieser in sei-
nem Unternehmen geltend machen
kann. Die wirtschaftlichen Gesichts-
punkte werden deshalb jedoch keines-
wegs aufier Acht gelassen.,

Die Basis jeder Verhandlung ist das be-
ginnende oder vorhandene Vertrauens-
verhiltnis zwischen den Verhandlungs-
partnern. Bei Vorgespriichen und ande-
ren Gelegenheiten werden méglichst
viele Informationen iiber den Gesprich-
spartner, sein Unternehmen und die all-
gemeine Lage gesammelt. In den iibli-
cherweise sachlichen Verhandlungen
fliefit dieses Wissen dann ein.

Wiihrend deutsche Verhandlungsfiih-
rer die Verhandlungspunkte meist klar
strukturiert nach Prioritit absteigend
verhandeln, achten indische Geschifts-
leute wesentlich mehr auf den Spielraum
in den Verhandlungen. Der wichtigste
Verhandlungspunkt ist oft ,getarnt“
zwischen vergleichsweise unwichtigen
Punkten untergebracht.

Inder verhandeln nach einer Lklaren
Strategie: Maximale Forderungen stel-
len, zih um jeden Verhandlungspunkt
ringen, zunichst méglichst keine oder
nur minimale Zugestindnisse machen
und erste Angebote grundsitzlich nicht
akzeptieren. Bluffen und extensive Argu-
mentation wiirzen nach indischem Ge-

schmack jedes Geschiftsmeeting. Ob-
wohl Inder meist eine ,,win-win-Situati-
on* herbeifiihren wollen, ist es trotzdem
erklirtes Ziel, den Verhandlungsparter
zum ersten Zugestindnis zu bewegen,

Geschiftsleute auf dem Subkontinent
werden selten oder nie ,Nein“ sagen. Es
gehort zum guten Ton, dem Gesprichs-
partner zu sagen, was dieser horen will,
anstatt gar nichts zu sagen oder eine
schlechte Nachricht zu iibermitteln.

Fiir die Verhandlungen in Indien soll-
te daher viel Zeit eingeplant werden,
doch spielt der Zeitfaktor auf dem Sub-
kontinent noch eine andere
erhebliche Rolle: Oft wird
solange iiber Nebensich-
lichkeiten verhandelt, bis fiir
die wirklich wichtigen Ge-
sprichspunkte fast keine
Zeit mehr vorhanden ist.
Dies soll den Gespriichs-
partner in Zugzwang brin-
gen und zu schnelleren Zugestindnissen
bewegen. Verhandlungsverzégerungen
bis zu einem Zeitpunkt, bei dem der aus-
lindische Gesprichspartner unbedingt
sein Flugzeug erreichen muss, gelten als
durchaus legitime Mittel.

Ist die Verhandlung in einer Sackgasse
angekommen, sollten strittige Punkte
zuriickgestellt und mit anderen Aspekte
weiter verhandelt werden ~ am Ende
kann man auf die Problemfelder zuriick-
zukommen. Als westlicher Partner Lisst
sich so besser beurteilen, welche Zuge-
stindnisse ein Gesprichsparmer bereits
gemacht hat und wo die wunden Punkte
in der Verhandlungsfiihrung liegen.

Vor der Verhandlung sollten Verhand-
lungsteams intern festgeleen, welche
Zugestindnisse gemacht werden kén-
nen. Dennoch sollte man die indischen
Gesprichspartner um das kleinste Zuge-
stindnis zih verhandeln lassen. Zusagen
von Partnern wird wesentlich mehr Ge-
wicht beigemessen, wenn man diese hart
erkimpfen musste. Der Tipp von Insi-
dern lautet daher: ,Lehnen Sie das erste
Angebot ab, fordern Sie offene Kalkula-
tionen und Angebote an, und bluffen Sie
mafivoll“. Es ist nicht nur notwendig,
Zeit fiir die wichtigen Punkte einzupla-
nen, sondern vor allem vor allem, Ruhe
zu bewahren und viel Geduld mit in die
Verhandlung zu bringen.

Jeder deutsche Verhandlungsfiihrer
sollte sich diese Taktiken zunutze ma-
chen. Je besser die indische Strategie
vom auslindischen Gesprichspartner
beherrscht wird, desto gréfier wird sein
Ansehen sein. Nach britischer Gepflo-
genheit zihlt am Ende der Verhandlung
der Handschlag — Protokolle und Vertri-
ge werden erst danach ausgearbeitet.

Noch eine Eigenart sei erwihnt: Indi-
sche Geschiftsleute wackeln bei Ver-
handlungen oft mit dem Kopf. Dies sig-
nalisiert in der Regel nur, dass sie der Ar-
gumentation des Gesprichspartners fol-
gen. Genauso kann es aber auch ,ja%,
»hein“ oder ,vielleicht“ bedeuten. ]
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