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o wird Thr
esseauftritt

ein Erfolg

In unserer Rubrik ,Der Arabien-Knigge” werden Sie fit
gemacht fur lhr geschaftliches Engagement in den VAE.
Sie erhalten wertvolle Insider-Tipps im Umgang mit arabischen
Geschaftspartnern — damit |hr Business in den Vereinigten
Arabischen Emiraten eine Erfolgs-Story wird!

Text: Dr. Gabi Kratochwil | Foto: Gerard Al-Fil

ie Messen am Golf sind fiir uns

zur wichtigsten Drehscheibe fiir

Handelsbezichungen zum Na-

hen, Mitteren und Fernen Osten
geworden”, betont ein Unternchmer aus
Deutschland. Zu Recht. Vor allem die Verei-
nigten Arabischen Emirate haben ihre Rolle als
weltweit renommierte Handelsdrehscheibe und
als Messe- und Konferenzzentrum erfolgreich
ausgebaut und sind attraktiver denn je. Wach-
sende Besucherzahlen und hervorragende In-
frastrukeur inklusive, Mit rund 365 Messen und
messcihnlichen Veranstaltungen im Jahr sind
die VAE einfach spitze. Allein in Dubai finden
jahrlich rund 85 Messen statr, Tendenz stei-
gend. Darunter Leitmessen wie die Big 5 Show,
die groffee Baumesse des Mittleren Ostens, die
INDEX, Internationale Messe fiir Innenaus-
stattung und Mabel, die GITEX, Messe fiir

Computer- und Informationstechnik, die Gulf

Beauty, Internationale Messe der Parfum- und
Kosmetikbranche oder die Arab Health, die
groflie Medizinmesse der Region, um nur ei-
nige ,hort spots” zu nennen. Fiir einen gelun-
genen Messeauftrite sind viele Erfolgsfakroren
entscheidend, wie iiberall auf der Welt. Da

unterscheiden sich die Messen in den VAE
infolge ihres hohen internationalen Standards
keineswegs von anderen Standorten. Zusitz-
lich punkten kdnnen Sie aber, indem Sie eini-
ge Besonderheiten beriicksichtigen.

Gut vorbereitet ist halb gewonnen

Es ist wichtig, Thren Messcauftritt langfristig
und professionell vorzubereiten. Das beginnt
schon bei der Auswahl der richtigen Messe.
Informieren Sie sich im Vorfeld, welche Messe
fiir Sie und Thr Produkt in Frage kommt. Macht
fiir Sie die Beteiligung an einem deutschen
Gemeinschaftsstand Sinn oder wollen Sie all-
eine ausstellen? Insbesondere bei den begehr-
ten groflen Messen ist es absolut norwenig,
rechrzeitig, d.h. 9 bis'12 Monate im Voraus,
den Stand zu buchen. Sonst gehen Sie leer aus
oder werden an einer ungiinstigen Stelle plat-
ziert. Gerade fiir Messecinsteiger lohnt es sich,
mit professionellen Durchfiihrungs-
gesellschaften zusammenzuarbeiten, da sie das
notige Know-how vor Ort besitzen. Auch die
Buchung des Hotels sollte méglichst frithzeitig
Wihrend der
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Leitmessen liegt die Hotelauslastung in Dubai
bei 100 Prozent!

Machen Sie schon vor der
Messe auf sich aufmerksam

Die Konkurrenz ist groff. Der internationale
Run auf die Messen am Golf ist ungchruchrn.
Umso wichtiger ist es, dass Sie auf sich auf-
merksam machen. Kiindigen Sie Thren Messe-
auftrice rechrzeitig an. Schliisselkunden und
potenzielle Multiplikatoren sollten im Vorfeld
informiert und eingeladen werden. Machen Sie
cinen Hinweis auf lThrer Homepage. Eine An-
zeige in den lokalen (Fach-)Medien vor Ort
kann von Vorteil sein. Geben Sie dabei unbe-
dingt Thren Messestandort sowie Thre persén-
lichen Kontaktdaten vor Ort an (Hotel, Mobil-
nummer). Priifen Sie, ob eine Pressekonferenz
sinnvoll wire oder ob Sie am Konferenz-
programm der Messe teilnechmen méchten. Das
sind oft gute Gelegenheiten, um hochkaririge
Kontakte vor Ort zu kniipfen.

Hochste Professionalitir ist gefordert. Das Fir-

men- und Informationsmarerial muss interna-



tionalen Standards geniigen. Sie sollten hoch-
wertig gcd rucke sein, viel bebilderrtes
Anschauungsmaterial haben und in englischer
Sprache vorliegen. Zusirzlich kénnen sie auch
Unterlagen in arabischer Sprache bereithalten,
sie sind aber kein Muss. Nicht alle Fachbesucher
sind Araber und die meisten Araber kénnen
Englisch. Oprik und Haptik spiclen eine sehr
wich[igc Rolle bei der Prisentation. CD-
ROMs, Werbefilme und Produktbeispiele zum
Anfassen sind sehr beliebt. Im arabischen Raum
hilt man das, was man spdter kauft, gerne in
den Hiinden, um es genau zu begutachten.
Auch die Give-aways sollten originell und hoch-
wertig sein. Zeigen Sie sich gastfreundlich, sor-
gen Sie fiir ausreichend Verkastigung auf dem
Stand (bitte keinen Alkohol und keine Produkre
vom Schwein). Gastfreundschaft ist eine ara-
bische Tugend und wirft Sie in ein gures, ver-
trauensvolles Licht. Bringen Sie ausreichend
Visitenkarten mit. Ubrigens sollte Thre Positi-
on auf den Visitenkarten ersichdich sein, nur
so erkennt man, ob Sie auch cmschridung:\-
17L'|-ligt sind, und darauf |cg_cn Araber grnl.Zrn
Wert. Zur Erinnerung: Die Visitenkarte nur
mit der rechten Hand iiberreichen, die linke
Hand ist im arabischen Raum unrein. Machen
Sie vor dem Kunden keine Notizen auf seiner
Visitenkarte oder heften diese ab, das hinter-

lisst keinen guren Eindruck.

Wie iiberall gilt auch hier: Je artrakuver und
origineller Thr Stand ist, desto mehr Besucher
zicht er an. ,Made in Germany" ist nach wie
var ein Giitesiegel. Machen Sie das sichtbar.
Apropos Zeitmanagement: Planen Sie mehre-
re Tage Aufenthalt vor und nach der Messe vor
Ort ein. Das sind die entscheidenden Tage, an
denen Business gemacht wird.

Auf der Messe

lhr Staff sollte gur englisch sprechen, stets
freundlich und zuvorkommend sein und pri-
zise Informationen zu den Produkten geben
kénnen. Es ist zudem auf korrekte Kleidung
zu achten, am besten einheitlich. In jedem Fall
sollten Company Badges und Namensschilder
getragen werden. Ein einheitlicher optischer
Auftritt macht einen professionellen Eindruck.
Fiir die Damen gelten auf den Messen in den
VAE keine Einschrinkungen in Sachen Kleider-
ordnung. Reine Geschmacksfrage: Ein allzu
tiefes Dekolleté muss aber nicht unbedingg sein.
Zudem sollte man gegengeschlechtliche Dis-
tanz wahren. Fiir die Herren der Schépfung
gilt, Anzug und Krawatte sind ein Muss. Ver-
steht sich eigentlich von selbst, sollte dennoch
erwihnt werden: Der Staff sollte am Stand
weder essen noch rauchen. Service und Dienst-
leistung werden im arabischen Raum grof ge-
schricben. Behandeln Sie jeden Besucher auf
Ihrem Stand als VIP. Viele lokale Unternch-
mer schicken ihre Mitarbeiter erst einmal auf
Informationstour, und besuchen erst danach
selbst die ausgewiihlten Stiinde. Sie sollten nicht

bereits an dieser Vorauswahl scheitern. Es muss
immer e¢in Handlungsbevollmichrigter in
Reichweite sein. Beachten Sie zudem interne
Hierarchiestufen. Es macht im arabischen
Raum keinen guten Eindruck, wenn Sie als
Chef selbst die Kaffeetassen wegriumen ...

Die arabische Geschiftskultur ist bezichungs-
orientiert. Eine feste Bezichung kommt vor
dem Geschift. Daher ist es wichtig, sich gast-
freundlich zu erweisen und persnliche Kon-
takte wihrend der Messe zu pﬂcgcn. Nutzen
Sie wihrend der Messe die zahlreichen formel-
len und informellen Events. Hier spielt die ei-
gentliche Musik,

Das ,Follow Up” nicht vergessen

Entscheidend fiir Thren geschiiftlichen Erfolg
ist eine gezielte Nachbereitung der Messe. Das
wFollow Up” kann wettbewerbsentscheidend
sein. Hier reicht kein Formbrief aus. Versehen
Sie Thre Korrespondenz stets mit einer persén-
lichen Note. Haben Sie eine Handy-Nummer
erhalten, rufen Sie zusitzlich noch einmal an,
um sich zu bedanken. Das ,Follow Up" sollte
moglichst zeitnah nach dem Messeauftritt er-
folgen. Denn auch hier gilt: Aus den Augen,
aus dem Sinn. Halten Sie nachhaltigen Kon-
takt. Schnelle Geschiiftsabschliisse auf Messen
sind cher die Ausnahme. Daher ist es umso
wichtiger, die persénlichen Kontakte nach der

Messe langfristig auszubauen.

Bleibt mir nur noch, lhnen viel Erfolg bei Th-
rer nichsten Messe am Golf zu wiinschen.
Weitere Informationen erhalten Sie iibrigens
auch beim Ausstellungs- und Messeausschuss
der Deutschen Wirtschaft e.V. unter:

wwwauma-messen .dt‘

So long — Ila-l-liga — Bis demniichst und zur
niichsten Ausgabe, in der es dann um ,,Die hohe
Kunst des Verhandelns® geht. I
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