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Experience Exclusivity

Falak Properties presents seven sports-themed residential towers featuring compact, comfortable and spacious
studios, | & 2 bedroom apartments. Immaculately designed, with panoramic views of the rolling greens of

the Golf course, crystal clear water bodies and a charming community at the Dubai Sports City.

Perfected by renowned h(lme-styling experts, each home offers exclusivity at its best.
Fa l a |< Experience Falak Towers.

PROPERTIES

Fﬂ lﬂk TOWERS

Your unique address in —
Dubai Sports City.
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FEATURES & AMENITIES:

‘. Freehold property/Easy payment terms/Residence visa assistance l. e 11|
¥ Innovative space utilisation = Asteco

Selling agents

) . - Tel: 04 4037777
¥ Interior designs to the highest standards o-mail: asteco@astncopropary.com

W Facilities that match the world's best
¥ Year round temperature controlled swimming pool
F a [ a |< ¥ Sauna, jacuzzi, gym & health club S T

¥ State-of-the-art sccurity systems

*Finance available from

PROPERTIES ¥ The finest fittings, sourced from the best :L,Erﬁ‘ffﬂllsﬁf’“gﬂ 43661505
DA O oo . e-mail. sales@amlakfinance.com
Hoar jf%@% It's the lifestyle of the successful. Make it_yours. “Subjecro francil s

P O Box: B7, Dubai, UAE. Toll Free: 800 4 FALAK (32525), Tel: 04 3441100, Fax: 04 3441110, e-mail: sales@falakproperties.com, www.falakproperties.com
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Messen —
Weg in neue Mairkte

Dank gestiegener Ol- und Gaspreise verzeichnen die Méarkte vor allem am
Golf ein hohes Wachstum. Sichtbarstes Zeichen: groRe Immobilienprojekte,
die das Stadtbild von Stadten wie Abu Dhabi, Doha oder Dubai nachhaltig
verandern. Wer nach langerer Abwesenheit in eine dieser Stadte zuriickkehrt,
wird sie kaum wiedererkennen.

Im Gegensatz zum Olboom der 1970er Jahre wird nicht nur in Prestigeprojekte,
wie kunstliche Inseln, Einkaufszentren oder Wolkenkratzer investiert.

Die Staaten der Region, beginnen ihre Wirtschaften zu diversifizieren und
setzen dabei u. a. auf Aluminium- und Kunststoffproduktion.

Diese Entwicklungen locken auch deutsche Hersteller und Dienstleister in die

Region — vom Architekten iber den Hotelausrister bis hin zum Anlagenbauer.
Der erste Schritt ist hdufig der Besuch einer Messe bzw. die Beteiligung als

Teil eines Gemeinschaftsstands. Denn Messen eignen sich gut, um einen ersten
Eindruck von den Mérkten zu gewinnen.

So gehodren auch Messen zu den Nutznie3ern des Booms. Inzwischen finden
zahlreiche Fachmessen statt, die haufig beneidenswerte Wachstumsraten
aufweisen. Auch deutsche Messeveranstalter haben den Markt fur sich entdeckt,
doch die meisten haben bisher — anders als z. B. in Asien — keine Tochtergesell-
schaften in der Region gegruindet. So Erfolg versprechend Joint Ventures auch
sein mdgen, besteht doch immer das Risiko, letztendlich als Junior-Partner den
Kirzern zu ziehen. So lauft man Gefahr, die wichtigsten Messethemen von der
Konkurrenz besetzen zu lassen und wichtige Entwicklungen zu verpassen.

Dass ein erfolgreicher Messestandort nicht unbedingt eines grof3en Heimat-
markts bedarf, hat Singapur in Asien vorgemacht. Auch arabische Messe-
standorte kdnnen eine hohe Anziehungskraft ausiiben und damit die ndtigen
Aussteller und Besucher anlocken. Wobei wir wieder bei den Immobilien-
projekten der Superlative wéren: Sie bieten nicht nur Ausstellern die Chance,
ihre Produkte an den Mann zu bringen, sondern erhéhen gleichzeitig die
Attraktivitat der Messestandorte.

Hans Seidenstiicker
Chefredakteur
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LESERSTIMMEN

Ihr Magazin vermittelt ein sehr anschauliches Bild des Mitt-
leren Ostens und informiert umfassend Uber die vielfalti-
gen Chancen, die die Region auch der deutschen Wirt-
schaft bietet. Wir sind iberzeugt, dass zenithbusiness sich
in der Zukunft erfolgreich im deutschen Printmarkt eta-
blieren wird und wiinschen Ihnen hierfir viel Erfolg!

Mara Kaselitz, Direktor

und Stefan Mark, Executive PR/Marketing
Government of Dubai

Department of Tourism And Commerce Marketing

Endlich! Eine deutsche Monatszeitschrift fiir die Wirtschaft,
mit Nordafrika und Nah-Mittelost im Focus. Ich gratulie-
re Ihnen zur Herausgabe des gut aufgemachten und exzel-
lent informierenden zenithbusiness. Das hat auf dem deut-
schen Markt gefehlt: eine unabhangige Zeitschrift, die be-
wusst keine Hofberichterstattung liefert. Ungeschminkte
verldssliche Kommentare helfen der Wirtschaft den noch
zu oft von uns vernachléssigten Markt vor Europas Haustur
zu beurteilen. Bislang erhielt man solche Infos nur aus eng-
lischsprachigen Blattern, wo nur selten auf spezifisch deut-
sche Interessen eingegangen wird. Der Erfolg ist Ihnen mit
diesem Blatt sicher.

Harald Moritz Bock, Generalsekretar
Deutsch-Arabische Gesellschaft (DAG)

Herzlichen Dank fur die Zusendung der ersten reguléren
Ausgabe von zenithbusiness. Obwohl es eine Vielzahl von
Zeitschriften zur Region Maghreb/Mittlerer Osten gibt,
muss ich nach kritischer Durchsicht feststellen, dass Ihnen
mit dieser Veroffentlichung ein hervorragender Wurf ge-
lungen ist.

In ansprechender und informativer Form geben Sie ei-
nen aktuellen und breit geficherten Uberblick tiber die
wirtschaftliche Entwicklung der Region. Auch die Bereiche
Kultur, Recht und Consulting kommen nicht zu kurz, so
dass der interessierte Leser nach der Lektiire Ihres Maga-
zins auf dem Laufenden ist. Nur der Bereich technische
Dienstleistungen kénnte etwas ausfiihrlicher dargestellt
werden. Schlief3lich ist der Nahe Osten eine Schwerpunkt-
region flr Ingenieurleistungen.

Klaus Rollenhagen, Hauptgeschiftsfihrer
Verband Beratender Ingenieure

Sie wollen lhre Meinung zum Magazin abgeben?
Oder denken, dass manche Themen zu kurz kamen? Ob
Kritisches zum Magazin, Ergdnzendes zu den Inhalten oder
einfach nur Erfahrungsberichte:

Wir mochten es ganz genau wissen! Bitte schreiben
Sie uns hanseatisch nlichtern oder héchst subjektiv, aber
immer kurz und prégnant.

Redaktion zenithbusiness

local global GmbH, Marienstrafie 5
70178 Stuttgart
redaktion@localglobal.de

06

Foto: Iris Anna Kétter

PROFILE

Von Jorg Schéffer m

Auf Augenhéhe

Mohammed Kazem ist einer der bedeutendsten
Gegenwartskiinstler der arabischen Welt. Seine Werke
zeigen, dass zeitgendssische arabische Kunst durchaus
hochsten internationalen Anspriichen gentigen kann.

Noch werden arabische Kiinstler auf dem internationalen Kunstmarkt kaum wahr-
genommen. Dies zu andern, hat sich Mohammed Kazem, 1969 in Dubai
geboren, zur Aufgabe gemacht. Als stellvertretender Vorsitzender der »Emirates
Fine Arts Society« leitet er seit 1999 den Sommerworkshop des Dubai Art
Ateliers, in dem erfolgreiche arabische Kiinstler ihr Wissen weitergeben.

Die Workshops erfreuen sich wachsender Popularitdt und haben ihren Teil zur
Entdeckung neuer Kunstler beigetragen. Dabei betont Mohammed Kazem, dass der
Schwerpunkt nicht so sehr auf dem Erlernen kinstlerischer Techniken liege. Viel-
mehr sollen junge Kunstler fur
die Entwicklungen in ihrer
Umgebung sensibilisiert wer-
den und lernen, diese kiinstle-
risch zu verarbeiten.

Mohammed Kazem selbst
ist fir seine Fotos und Video-
installationen bekannt, in de-
nen er sich kritisch mit dem
rasanten Umbruch in seiner
Heimat auseinandersetzt. So
dokumentierte er in seiner Ar-
beit »Window« die oftmals un-
menschlichen Arbeits- und Le-
bensbedingungen der Immi-
granten, die den Bauboom in
Dubai erst ermdglichen.

Neben den in dieser Aus-
gabe von zenithbusiness abge-
bildeten Fotos (Titelbild, Bilder
auf S. 44 und 45), sind weite-
re Arbeiten Mohammed Ka-
zems sowie anderer Gegen-
wartskinstler aus den Golf-
staaten noch bis zum 20. November 2005 im Kunstmuseum Bonn zu sehen. Die
arabischen Kunstler werden dort auf Augenhohe mit international anerkannten
Kunstlern gezeigt, nicht in Form einer Sonderausstellung. Die Ausstellung zeigt, dass
es zeitgendssische arabische Kunst gibt, die — entgegen weitldufigen Vorurteilen —
hochsten internationalen Anspriichen geniigt. Den Kiinstlern bietet sich damit die
Gelegenheit, endlich auf dem internationalen Kunstmarkt wahrgenommen und an-
erkannt zu werden.

Kontakt:
|

Al Bab, Iris Anna Kotter
office@al-bab.de

Kunstmuseum Bonn, Museumsmeile
Friedrich-Ebert-Allee 2, 53113 Bonn
http://kunstmuseum.bonn.de/start.htm
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Foto: Privat

>> Eswar ein einziges Foto, das Joachim Zisch-
ke fur den Oman eingenommen hat. Eine Luft-
aufnahme des Jebel Akhdar mit seinen Terras-
senanlagen hat den 52-jahrigen Lineburger so
sehr fasziniert, dass er mehr wissen wollte. Mehr
Uber die landwirtschaftliche Bebauung des Sult-
anats, mehr tber das Bewéasserungssystem, das
die Landwirtschaft Gberhaupt erst ermdglicht.
»S0 bin ich zu einem kleinen Wasserexperten ge-
worden, was den Oman angeht, sagt Zischke.
Niederschlag ist rar im Oman und so ist
Wasser eine knappe Ressource, die es gilt, gerecht
zu verteilen. Bei seinen Recherchen stie3 Zisch-
ke auf eine uralte Form der Wasserwirtschaft.
»Al-Aflaj« ist eine Bewdsserungsmethode, die
seit Uiber 2.000 Jahren im Oman angewandt wird.
Auch heute noch, doch das Interesse an den alt-
hergebrachten Methoden der Irrigation schwin-
de. Immer mehr Omanis zieht es in die Stadte.
Seitdem das Erdol flieRt — und der Olexport
rund 85 Prozent der Einnahmen des Sultanats
ausmacht —, sei das Wissen Uber die Wasser-
wirtschaft und die kostbare Oasenkultur weit
gehend verloren gegangen, sagt Professor Heinz

Spielerisch
das Wasser teilen

PROFILE

Joachim Zischke hat ein Spiel entwickelt, mit
dem er omanische Schiiler fiir traditionelle Formen
der Wasserwirtschaft gewinnen will.

Von Moritz Behrendt

Gaube vom Orientalischen Seminar in Tubin-
gen. Alte Oasensiedlungen seien inzwischen zu
Geisterstadten verkommen.

Joachim Zischke will nun die jungen Leute
im Oman wieder fur das alte Bewasserungssy-
stem begeistern: mit einem Spiel. »Al-Aflaj« heif3t
das Planspiel, bei dem die Spieler Kanale er-
bauen, sich Wasserrechte und Pflanzen erwerben
kénnen. Nachhaltig mussen die Mitspieler vor-
gehen, damit alle ihre Felder gleichméfiig be-
wassert werden, und solidarisch, denn nur ge-
meinsam kénnen die Landwirte die Folgen von
Heuschreckenplagen und Erdrutschen bewalti-
gen. Einen Gewinner sieht das Spiel nicht vor,
denn erfolgreich ist nur, wer dem hehren isla-
mischen Grundsatz folgt, bruderlich zu teilen.
Das Spiel soll in Schulen im Oman zum Einsatz
kommen, aber auch Spieler in Europa werden
»Al Aflaj« fur rund 30 Euro erwerben kénnen.
Doch noch wartet Zischke auf Geld von Spon-
soren, das seinem Unternehmen »terra authen-
tica« die Finanzierung der Startauflage von min-
destens 2.500 Exemplaren von »Al Aflaj« er-
moglicht.

»Al-Aflaj« soll helfen, das Wissen
Uber traditionelle Bewésserungsme-
thoden zu bewahren

Davon, dass das Spiel im Oman gut ankommen
wird, ist der Spieleentwickler Giberzeugt. SchlieR-
lich wiirden sich Gesellschaftsspiele wie Mono-
poly oder Scrabble im Nahen Osten auch gut ver-
kaufen. Zudem sei der Wunsch nach einem Spiel
groR, das die eigenen Lebensumstande im Oman
und in anderen arabischen Landern aufgreife.
Neben dem Spiel will Zischke das alte oma-
nische Bewdsserungssystem noch auf eine andere
Weise wiirdigen. Uber das Internetforum »open
bc« hat er ein Projekt angestof3en, um einen Wa-
kil, einen omanischen Wasserverwalter, fur ei-

ne Zeit lang finanziell zu untersttitzen. Der soll
ein bestehendes Kanalnetz pflegen und reparie-
ren und wenn maglich auch Schiiler in die Was-
serwirtschaft einfihren.

terra authentica stellt sonst hochwertige Plan-
und Brettspiele her. »Fiir Freunde des schénen
Spiels«, sagt Zischke, dabei setzt er auf erlesene
Materialien und handwerkliche Qualitat. Einige
Varianten lassen sich auch bei Manager-Semina-
ren einsetzen: Teamfahigkeit oder gemeinsames
Konfliktlésen kénnen dabei spielend erlernt wer-
den. Auf Wunsch gestaltet Zischke fiir seine Kun-
den auch ganz individuelle Spiele.

So gibt es bereits eine Luxusvariante von
»Al Aflaj«. In einer tber flnf Kilogramm schwe-
ren Holzkiste befindet sich nicht nur das mehr-
teilige Spielbrett von »Basatiin al Djabriin« (Die
Gérten von Djabriin), sondern auch eine CD
mit Begleitgerduschen. Spielsteine und -brett
sind von dem Kiinstler und Oman-Kenner Ge-
org Popp bemalt: mit Farben, die er eigens aus
omanischem Stein gewonnen hat. Die Oberfla-
che der Spielsteine ist rau und vermittelt einen
Eindruck des felsigen Jebel Akhdar und des oma-
nischen Wistensands. Solches (Spiel)-kunst-
handwerk hat natdrlich seinen Preis. Ab 2.000
Euro ist das edle Spiel zu haben. »Das ist dann
fur den Sultan, flachst Zischke. <<

Die Luxusvariante von »Al-Aflaj« ist ab

2.000 Euro zu haben.

Foto: Privat
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TRENDS & ENTWICKLUNGEN

Beirut teuerste arabische Stadt

Beirut ist laut einer Studie von Mercer Human Resources Consulting die teuerste Stadt Nordafrikas
und des Nahen und Mittleren Ostens, noch vor Dubai und Abu Dhabi. Beirut befindet sich auf dem
52. Platz weltweit, wahrend Teheran, die Stadt mit den niedrigsten Lebenshaltungskosten der
Region, sich auf dem 129. Platz wieder findet. Grund fiir die hohen Lebenshaltungskosten in der
libanesischen Hauptstadt sind u.a. hohe Elektrizitats- und Telefonkosten. Der Preis einer Kilowatt-
stunde Strom ist rund drei Mal hoher als in Jordanien oder Syrien.

08 business 3/2005



Lichtblick im Irak

TRENDS & ENTWICKLUNGEN

Erstmals seit 25 Jahren fanden dieses Jahr wie-
der Konsultationen des Internationalen Wah-

Nach einem sprunghaften Anstieg der Infla-
tionsrate Ende 2004 und im Januar 2005 sei die

Wirtschaftsdaten Irak 2004
|

rungsfonds (IWF) mit Vertretern verschiede- Inflationsrate inzwischen wieder gesunken. Im  Wirtschaftswachstum 46,5

ner irakischer Ministerien und der Zentralbank  Juni 2005 betrug die jahrliche Inflationsrate  in Prozent

statt. GroRtes Hindernis beim irakischen rund 37 Prozent — immer noch erheblich tber Inflation 32,0

Wiederaufbau bleibt die anhaltende Gewalt.  der urspriinglich fur das Jahresende 2005 vor-  in Prozent

Von dem im vergangenen Jahr von der inter- hergesagten Inflationsrate von 15 Prozent. Staatseinkiinfte 80,5

nationalen Gemeinschaft geschaffenen Wieder- Viel hange davon ab, wie sich die politische  in Prozent des BIP

aufbaufonds von rund einer Mrd. US-Dollar ~ und Sicherheitslage im Land entwickele. Da-  Staatsausgaben 121,4

sind nach IWF-Angaben bisher nur rund zehn neben missten die Verantwortlichen dringend  in Prozent des BIP

Prozent ausgezahlt worden. eine Reihe notwendiger Strukturreformen  Exporte 17,8
Dennoch sei es dem Irak in den vergange-  durchfiihren. Einer der wichtigsten Schrittesei  in Mrd. US-Dollar

nen Monaten gelungen, unter schwierigsten Be-  die Implementierung einer kohdrenten Haus-  Importe 19,3

dingungen ein gewisses Mal3 an gesamtwirt- haltsplanung mit klaren Prioritdten sowie die  in Mrd. US-Dollar

schaftlicher Stabilitat zu erreichen. Das Wirt- Reform des Olsektors. Diese Reformen seien Wahrungsreserven 7,9

schaftswachstum wurde vom IWF auf 46,5
Prozent geschétzt, wobei dies hauptsachlich auf
die Erholung des Olsektors zuriickzufiihren sei.

Wo bleiben
die Deutschen?

Unterdessen forderten deutsche und irakische Wirtschaftsvertreter deut-
sche Firmen zu einem verstarkten Engagement auf. Sie zeigten sich Uber-
zeugt, dass der Irak ein viel versprechender Zukunftsmarkt sei, der Gber

enormes wirtschaftliches Potenzial verfiige.

die grundlegende Voraussetzung fur verstérkte
Investitionen in die Infrastruktur, das Gesund-
heitssystem und die Bekdmpfung der Armut.

in Mrd. US-Dollar

|
Quelle: Internationaler Wahrungsfonds

zenithbusiness-Tipp:

Wirtschaftsfilhrer
Irak 2005

o hi it

DIHK — Deutscher
Industrie- und
Handelskammertag
(Hrsg.) 2005:

Wirtschaftsfiihrer Irak.

Anfang der 1980er Jahre war Deutschland mit einem Handelsbi- Ratgeber fiir
lanztiberschuss der BRD von 3,6 Mrd. DM wichtigster Handelspartner Unternehmen.
des Irak. Eine Tatsache von der deutsche Firmen noch heute profitieren. 3. Auflage, 174 Seiten,
Denn viele der Maschinen und Anlagen, die es jetzt zu ersetzen oder 39 EUR.

Erhiltlich unter:

modernisieren gilt, stammen von deutschen Herstellern. Iraker sind mit
deutscher Technik vertraut, deutsche technische Standards haben sich
durchgesetzt und deutsche Produkte genief3en einen exzellenten Ruf.
Doch um den Zukunftsmarkt zu sichern sei es nétig, sich jetzt zu enga-
gieren. Beispielsweise erwége die irakische Bahngesellschaft, amerikani-
sche Signaltechnik statt der bisher vorhandenen deutschen einzusetzen,
so dass deutsche Firmen ihren Wettbewerbsvorteil verlieren wiirden.
Noch besteht kein Investitionsschutz- und —férderungsvertrag zwi-
schen Deutschland und dem Irak, obwohl laut Aussage des Staatssekre-
térs im Bundeswirtschaftsministerium, Wilhelm Adamowitsch, »Deutsch-
land dazu bereit ist, sofern die irakische Regierung Interesse hat«. Inter-
nationale Vertrage werden von der Weltbank garantiert und Lieferungen
hauptséchlich durch Akkreditive Gber die Trade Bank of Iraq finanziert.
Weitere Informationen: www.dihk.de/irak.html
oder: bfai/DIHK 2005: Wirtschaftsfiihrer Irak 2005,
Ratgeber fir Unternehmer

http://www.dihk.de

Die dritte Auflage des
»Wirtschaftsfiihrer Irak«
ist im Juli erschienen.
Der Irak gilt als inte-
ressanter Zukunftsmarkt,
vor dem deutsche Unternehmer aufgrund der prekaren Sicher-
heitslage derzeit noch zurtickschrecken. Wer jedoch im Irak
titig werden will, dem bietet diese Broschiire umfassende und
detaillierte Informationen uiber die Wirtschaftslage, Projekt-
ausschreibungen, Import- und Zollvorschriften, die rechtliche
Situation sowie eine umfangreiche Liste von Kontaktadressen,
die sich liber 24 Seiten erstreckt.

g b
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TRENDS & ENTWICKLUNGEN

Neuer deutsch-agyptischer
Investitionsschutzvertrag

Am 16. Juni unterzeichneten Bundeswirtschaftsminister Wolfgang Cle-
ment und Mohamed Rachid, der agyptische Minister flir AuBenhandel
und Industrie, in Berlin den deutsch-agyptischen Investitionsférderungs-
und -schutzvertrag. Der Vertrag sichert Direktinvestitionen vélker-
rechtlich ab. Er gewahrt Investoren u.a. Inldnderbehandlung und Meist-
begiinstigung, freien Kapital- und Ertragsverkehr, Entschadigung und
Rechtswegegarantie bei EnteignungsmalRnahmen sowie den direkten
Zugang zur internationalen Schiedsgerichtsbarkeit bei Investitionsstrei-
tigkeiten. Clement zeigte sich zuversichtlich, »dass der Vertrag Signal-
wirkung fr ein noch stéarkeres Engagement deutscher Unternehmen bei
Investitionen in Agypten haben wird.

Nach Inkrafttreten wird der neue Vertrag den Investitionsschutz-
vertrag aus dem Jahr 1974 ersetzen. Das Bestehen des Vertrags ist auch
grundsatzliche Voraussetzung fur die Gewéhrung von Investitionsga-
rantien des Bundes gegen nicht-kommerzielle Risiken.

EU-Assoziierungsabkommen
mit Algerien in Kraft getreten

Das 2002 unterzeichnete Europa-Mittelmeer-Assozierungsabkommen
mit Algerien ist zum 1. September 2005 in Kraft getreten. Es tritt an die
Stelle des bisherigen, einseitigen Kooperationsabkommen von 1976. So-
mit kénnen nun EU-Ursprungswaren mit Zollvorteilen nach Algerien
geliefert werden.

Weltbank mahnt
Rentenreformen an

In ihrem Ende August verdffentlichen Bericht »Pensions in the Middle
East & North Africa: Time for a Change« mahnt die Weltbank dringen-
de Reformen der Rentensysteme an. Insgesamt wurden 30 verschiedene
Rentensysteme in 13 L&ndern untersucht. Die Rentensysteme wiirden ver-
suchen, zu viel Versicherungsschutz zu bieten. Wéhrend die durch-
schnittliche Rente in Industrieldndern bei 57 Prozent des letzten Ge-
halts liege, betrage sie in der Region fast 80 Prozent des letzten Gehalts.

Christian Poortman, Weltbank-Vizeprasident fur den Nahen und
Mittleren Osten und Nordafrika, warnte: »Krisen der Rentensysteme
werden in der Regel mit einer alternden Bevolkerung assoziiert. In Nord-
afrika und im Nahen und Mittleren Osten, wo 60 Prozent der Bevdlke-
rung jung ist, ist die Finanzierung der Rentensysteme bereits heute ge-
fahrdet. Das Problem ist struktureller, nicht demografischer, Natur. Re-
formen mussen jetzt ergriffen werdenc.

Durchschnittlich profitieren nur 30 Prozent der arbeitenden Be-
voOlkerung von den Leistungen der Rentensysteme. Und obwohl nur finf
bis zehn Prozent derjenigen, die sich im Rentenalter befinden, Lei-
stungen beziehen, mussen flr Renten bereits heute zwischen einem
und drei Prozent des BIPs aufgewendet werden.

Hiirdenlauf
geht weiter

In ihrem jlingst veroffentlichen Bericht, »Doing Business in 2006«,
beméngelt die Weltbank den schleppenden Fortschritt bei Reformen
in der arabischen Welt und Afrika. So mussten in Syrien 18 Doku-
mente und 47 Unterschriften besorgt werden, bevor ein Produkt vom
Hafen zur Fabrik geliefert werden kénne — ein Prozess der 63 Tage
dauere. Im Oman dauere es sieben Jahre, um ein zahlungsunfahiges
Unternehmen abzuwickeln. Nur die Staaten sudlich der Sahara seien
bei Reformen noch langsamer als die Lander des Nahen und Mittle-
ren Ostens und Nordafrikas. Dabei riskierten die Staaten der Region,
»die dringend auf neue Unternehmen und Arbeitsplatze angewiesen
sind, dass sie weiter hinter Lander zurickfallen, die ihre Vorschriften
vereinfachen und das Investitionsklima verbessern«, so Michael Klein,
Weltbank-Vizeprasident fir die Entwicklung der Privatwirtschaft.

Die Autoren der Studie weisen jedoch auf Ausnahmen hin. Bei-
spielsweise habe Agypten zu den eifrigsten Reformern gehért und Sau-
di-Arabien wichtige Reformen durchgesetzt. Tunesien verfuige tber ei-
nes der effizientesten Gerichtswesen: es dauere nur einen Monat um
einen einfachen kaufméannischen Vertrag durchzusetzen. Der voll-
standige Bericht ist unter www.doingbusiness.org verfugbar.

Rekordinvestitionen

in Saudi-Arabien

Die saudische Investitionsbehdrde (SAGIA) verzeichnete im ersten
Halbjahr 2005 Rekordinvestitionen. Ingesamt wurden Investitionen in
Hohe von 65 Mrd. saudischen Rial (rund 14 Mrd. Euro) genehmigt —
eine Steigerung von 1.670 Prozent im Vergleich zum Vorjahr. Seit dem
Jahr 2000 wurden von den genehmigten Projekten jedoch nur rund die
Halfte tatsachlich implementiert. SAGIA wurde im April 2000 ge-
grindet, um Investitionen zu erleichtern und burokratische Hiirden
abzubauen.

Riad flirtet
mit New York

Nach Abschluss von Verhandlungen mit den Vereinigten Staaten hofft
Saudi-Arabien, bei der Ministertagung der Welthandelsorganisation
(WTO) im Dezember 2005 als 149. Mitglied der Organisation aufge-
nommen zu werden. Laut Aussage des amerikanischen Handelsbeauf-
tragten, Rob Portman, hat sich Saudi-Arabien dazu verpflichtet, Han-
del mit allen WTO-Mitgliedern inklusive lIsrael zuzulassen. Die Ver-
handlungen hatten sich seit 1993 hingezogen. Eine Zustimmung des
US-Kongresses ist nicht notig.
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FOKUS MESSEN

Zug um Souk

Schritt fiir Schritt entwickeln sich Nordafrika und
der Mittlere Osten zu internationalen Messestandorten.
Auch deutsche Messegesellschaften haben die Region

fur sich entdeckt.

Von Hans Seidensticker m

>> Messen gehdren zu den NutznieBern der zunehmenden Diversifi-
zierung der regionalen Wirtschaften. Einst fanden fast nur staatliche Han-
delsmessen statt, doch inzwischen haben neben den weiterhin tatigen
staatlichen Messeveranstaltern auch private Messeorganisationen den
Markt entdeckt. Sie organisieren mit zunehmenden Erfolg Fachmessen,
die nicht nur Besucher aus der Region ansprechen.

Seit einigen Jahren sind auch internationale Messegesellschaften pré-
sent. Doch die meisten deutschen Messegesellschaften sind bisher vor der
Grundung einer Tochtergesellschaft in der Region zurtickgeschreckt. Aus-
nahme sind lediglich die EPOC Messe Frankfurt in Dubai und die Han-
nover Messe International in Istanbul. Horst Niedlich, Geschaftsflihrer der
EPOC Messe Frankfurt, erklart: »Die Messe Frankfurt kaufte sich im Jahr
2002 in die in Dubai anséssige EPOC ein, weil die Region einen florie-
renden Markt darstellt, an dessen Wachstum wir partizipieren mdchten.
Seit unserem Engagement hier verzeichnen wir zweistellige Wachstums-
raten«. Die Grindung einer Tochtergesellschaft war fur die Messe Frank-
furt nahe liegend. »Zum einen bot sich die Méglichkeit zur Ubernahme
der EPOC, zum anderen ist es Firmenpolitik, Uberall dort, wo Eigenver-
anstaltungen durchgeftihrt werden, Tochtergesellschaften zu griindenc, er-
ldutert Niedlich.

Schnittstelle zwischen Ost und West

Die Deutsche Messe AG grundete ihre Tochtergesellschaft Hannover Mes-
se International Istanbul im Jahr 1996. Dr. Sven Priser, Leiter des Ge-
schaftsbereichs Hannover Messe International der Deutschen Messe AG,
zu den Beweggrinden: »Nach dem Zusammenbruch der Sowjetunion,
dem Selbststandigwerden der Turkstaaten und der Reintegration des Iran
in die internationale Gemeinschaft wurde die Turkei in den 1990er Jah-
ren als Schnittstelle zwischen Ost und West zunehmend interessanter.
Dariiber hinaus gewann die Turkei auch als eine Produktionsbasis fir Eu-
ropa an Bedeutung und unsere Messethemen passen perfekt in dieses
Umfeld«.

Andere deutsche Messegesellschaften beschranken sich bisher auf Joint
Ventures bzw. die Organisation deutscher Messebeteiligungen. Einige
Marktbeobachter warnen jedoch vor dieser Vorgehensweise: »Bei Joint Ven-
tures besteht immer das Problem, dass der internationale Partner inter-
nationale Aussteller mitbringt, die — wenn sie mit der Messe zufrieden sind
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Moderne Messeinfrastruktur:

Investitionen in neue Messegelinde in den vergangenen

zehn Jahren (Auswahl)
|

Gelidnde Stadt, Land In Betrieb seit
Yaman Land Aleppo, Syrien 2004
Ajman Intl. Exhibition Centre Ajman, VAE 2003
Damascus Intl. Fairground Damaskus, Syrien 2003
BIEL —

Beirut Intl. Exhibiton & Leisure Center  Beirut, Libanon 2001
Airport Expo Dubai Dubai, VAE 1999
Zara Expo Amman Amman, Jordanien 1999
Abu Dhabi Intl. Exhibition Centre Abu Dhabi, VAE 1998
Sanaa Expo Centre Sana’a, Jemen 1998
Fujairah Exhibition Centre Fujairah, VAE 1996
Ras al-Khaimah Exhibition Centre Ras al-Khaimah, VAE 1996

|
Quelle : UFI

— beim néchsten Mal direkt mit dem einheimischen Messeveranstalter
zusammenarbeiten. Folglich muss der internationale Partner beim néch-
sten Mal neue internationale Partner mitbringen und das Spiel wieder-
holt sich«. Wer sich nicht frihzeitig genug engagiert, luft dartiber hin-
aus Gefahr, dass die viel versprechendsten Veranstaltungsthemen bereits
besetzt sind. So achtet das Dubai World Trade Center, welches das dorti-
ge Messegelande besitzt und verwaltet, darauf, dass keine zwei Veranstal-
tungen zum gleichen Thema stattfinden (wobei Uberschneidungen am
Rande nicht vollstandig ausgeschlossen sind).

Da die Golfstaaten Uber eine geringe Einwohnerzahl verfligen, miis-
sen erfolgreiche Messen Aussteller und Besucher aus der gesamten Region
anlocken, was ihnen auch gelingt. So umfasst das Einzugsgebiet der Mes-
sen in den Vereinigten Arabischen Emiraten nicht nur die Golfsstaaten,
sondern erstreckt sich dartiber hinaus auf den Iran, Indien, Pakistan und
vereinzelt sogar auf die islamischen ehemaligen Sowjetrepubliken. Somit
sind nicht nur Messen erfolgreich, die sich dem boomenden Bau- und In-
frastruktursektor widmen. Auch Konsumgutermessen profitieren von der
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Foto: Christoph Vohler Photographie GmbH Miinchen

Anziehungskraft insbesondere Dubais, wobei das Emirat nach Schatzun-
gen rund 80 Prozent der importierten Waren reexportiert. Ein weiterer
Trend, von dem Messen wie z. B. die »Arabplast« oder die »Alumex«, pro-
fitieren, ist der Aufbau von Produktionskapazitaten fiir petrochemische
Produkte bzw. fiir energieintensive Guter wie z.B. Aluminium.

Iran holt auf

Neben den Golfsstaaten sind die bevélkerungsreichen Staaten Agypten
und Iran sowie der Libanon fir das Messewesen interessant. Mit einer
Bevolkerung von 77 Millionen verfligt Agypten iiber einen groRen Hei-
matmarkt, der jedoch durch eine geringes Pro-Kopf-Einkommen (2005:
1.296 US-Dollar) gekennzeichnet ist. Viel versprechender scheint in die-
ser Hinsicht der Iran, der mit 68 Millionen Einwohnern ein héheres Pro-
Kopf-Einkommen (2005: 2.809 US-Dollar) aufweist und dank sprudeln-
der Einnahmen aus dem Ol- und Gasgeschéft auch fiir das Messewesen
zunehmend an Bedeutung gewinnt

(vgl. auch L&nderbericht Iran Sei-
te 29-32). Das libanesische Messe-

© Messen weisen zweistellige wesen hingegen profitiert vom ho-

Wachstumsraten auf hen Freizeitwert Beiruts, der Besu-

© Hohe Qualitit der Messe- cher aus der gesamten arabischen
gelande und Organisation Welt anzieht.

Insgesamt sind Aussteller, Be-
sucher und Veranstalter mit der Or-
ganisation von Messen in der Re-
gion zufrieden und bescheinigen
den Messegelanden eine hohe Qua-
litat, die in den meisten Féllen durchaus mit gutem europdischen Stan-
dard vergleichbar sei. Dies gelte nicht nur fir Abu Dhabi und Dubai, son-
dern z. B. auch fur Beirut, Damaskus oder Kairo. In den vergangenen Jah-
ren wurde in neue Messegelande investiert und in der Regel steht genligend
Ausstellungsflache zur Verfligung. Einzig in Abu Dhabi und vor allem in
Dubai kommt es zu vereinzelten Kapazitatsengpéssen, die aber in den
kommenden Jahren durch Neuinvestitionen beseitigt werden sollen. So
plant Dubai die Errichtung einer rund 500.000 gm grof3en »Exhibition
City«, die 2009 in Betrieb gehen soll. An der Emirates Road gelegen, soll
sie auch fur Besucher aus Abu Dhabi leicht erreichbar sein.

@ Deutsche Messen meist nur
an Joint Ventures beteiligt
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Deutsche Aussteller sind
angesehene Giste — Qualitativ
hochwertige Produkte und eine
hohe Fachkompetenz wecken
Vertrauen bei den einheimischen
Messebesuchern

Messegeliande in der Region (Auswahl)

Gelinde Stadt, Land Hallenkapazitit in m

Tehran Intl. Fairground Teheran, Iran 120.000
Damascus Intl. Fairground Damaskus, Syrien 63.000
Abu Dhabi Intl. Exhibition Centre Abu Dhabi, VAE 62.000
Cairo Exhibition Grounds Nasr City Kairo, Agypten 57.000
Parc des Expositions Algiers Algier, Algerien 45.000
Parc des Expositions et Centre

de Commerce Intl. de Tunis Tunis, Tunesien 40.000
Dubai WTC — Dubai Intl. Exhibition Centre Dubai, VAE 33.179
Kuwait Intl. Fairgrounds Kuwait 30.000
Cairo International Conference Centre Kairo, Agypten 30.000
Beirut Intl. Exhibition Center Beirut, Libanon 25.000
Airport Expo Dubai Dubai, VAE 23.000
Expo Centre Sharjah Sharjah, VAE 20.000
Casablanca Intl. Fairground Casablanca, Marokko  20.000
Amman Intl. Fair Amman, Jordanien 16.000
Parc des Expositions Sfax, Tunesien 15.000
Bahrain Intl. Exhibition Centre Manama, Bahrain 14.998
Oman Intl. Exhibition Centre Maskat, Oman 12.000
Riyadh Exhibition Centre Riad, Saudi-Arabien 10.000
Jeddah Intl. Exhibition Center Djidda, Saudi-Arabien 10.000
Qatar Intl. Exhibition Center Doha, Katar 10.000

Dhahran Intl. Exhibition Centre
Sana’a Expo Center

Dhahran, Saudi-Arabien 8.700
Sanaa, Jemen 4.700

|
Quelle: AUMA, zenithbusiness

Messen spielen im Nahen und Mittleren Osten eine wichtigere Rolle als
in anderen Weltregionen, da es einheimische Kunden schatzen, Produk-
te mit eigenen Augen zu betrachten und viel Wert auf personliche Kom-
munikation legen. Selbstverstandlich ist eine griindliche Nachbereitung
der Messe erforderlich, um sich und seine Produkte in Erinnerung zu
halten. Denn schnelle Geschéftsabschliisse auf Messen sind eher die Aus-
nahme. Stattdessen ist viel personliches Verhandeln von Noten, bis das Ge-
schéft auch tatséchlich unter Dach und Fach gebracht werden kann. <<
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Interview:

14

Jetzt werden die Markte verteilt

Foto: AUMA

zenithbusiness: Deutsche Messeveranstalter
entdecken den arabischen Raum. Worin liegt
dies begriindet?

Dr. Hermann Kresse: Die meisten L&nder der
Arabischen Halbinsel haben ein hohes durch-
schnittliches Pro-Kopf-Einkommen, wobei ho-
he Einkommen in einer relativ breiten Bevol-
kerungsschicht anzutreffen sind. Auf3erdem
steigt der Anteil des verarbeitenden Gewerbes
und der Dienstleistungen an der Wirtschaftslei-
stung, der Anteil der Olférderung geht zuriick.
Das eroffnet eine gute Basis fur Fachmessen ver-
schiedenster Branchen. Wer sich heute dort nicht
engagiert, wird morgen auf verteilte Méarkte tref-
fen. Ganz neu ist das Engagement deutscher Ver-
anstalter Gbrigens nicht. Die ersten sind bereits
seit 2000 in der Region tétig. In diesem Jahr
sind rund 20 Messen deutscher Veranstalter
geplant.

Wie bewerten Sie das Wachstumspotenzial

fur deutsche Messeveranstalter? Welche
Branchen sind besonders interessant?

Der Messewirtschaft der arabischen Lénder,
vor allem der Golfstaaten, werden mittelfristig
gute Wachstumsraten vorausgesagt. Davon wol-
len die deutschen Veranstalter profitieren. Die
Voraussetzungen dafur sind aufgrund ihrer ho-
hen Qualitatsstandards und ihrer Branchen-
kompetenz, die dort sehr geschatzt werden, gut.
Erfolg versprechend sind KonsumgUitermessen
ebenso wie Infrastruktur- und produktions-
orientierte Themen.

Anders als z. B. in Asien haben, mit Aus-
nahme der Messe Frankfurt, deutsche
Messeveranstalter im arabischen Raum keine
Tochtergesellschaften gegriindet, sondern nur
einige Joint Ventures? Woran liegt das?

14

Von Hans Gdng ®m

Ob man eine Tochtergesellschaft griindet oder mit
Messegesellschaften vor Ort kooperiert oder gar
beides macht, ist zum einen eine Frage der Unter-
nehmenspolitik und der Risikoverteilung. Auf3er-
dem machen Tochterunternehmen meistens erst
ab einer gewissen Mindestgrof3e des Geschéftsvo-
lumens Sinn. Wer dort nur ein oder zwei Messen
durchfiihrt, fahrt mit Kooperationen oft besser.

Welche Herausforderungen ergeben sich fiir
deutsche Messeveranstalter in der Region?
Herausforderungen liegen sicherlich darin, sich
auf einen anderen Kulturkreis einzustellen mit
anderen Gepflogenheiten bei Verhandlungen
und Geschéftsabschliissen. Damit muss sich aber
jedes exportierende Unternehmen ausein-
andersetzen, unabhdangig von der Zielregion. Zu
beachten bleibt auch die aktuelle Sicherheitsla-
ge in einigen Staaten und deren Entwicklung.

Mit Ausnahme des Messestandorts Dubai gibt
es kaum Kapazitatsengpéasse. Wie beurteilen
Sie die Entwicklung der Messegelande? Genui-
gen sie internationalen Standards?
Internationale Standards herrschen zweifellos in
Dubai, Abu Dhabi und Manama (Bahrain). Aber
auch andere Standorte haben zwar kleine Ge-
lande, aber durchaus akzeptable Standards bei
Service und Technik. In der Tat gibt es in Dubai
Engpdsse mit der Folge, dass Aussteller manch-
mal auch einen Stand in klimatisierten Leicht-
bauhallen erhalten. Deren Standards sind zwar in
Ordnung, aber die Hallen sind nicht immer op-
timal in die Besucherfiihrung eingebunden.

Welches sind Ihres Erachtens die zwei bis drei
wichtigsten Messe-Standorte? Warum?

Mit Abstand wichtigster Messeplatz ist Dubai,
als hervorragendes Handels- und Dienstlei-

Dr. Hermann Kresse ist Geschiftsfiihrender Vorstand und
Hauptgeschiftsfihrer des AUMA — Ausstellungs- und Messe-
Ausschuss der Deutschen Wirtschaft. zenithbusiness sprach
mit ihm Uber die Entwicklung des arabischen Messewesens
und die Chancen fiir deutsche Messegesellschaften.

stungszentrum der Region. Abu Dhabi profi-
tiert von seiner Position als Regierungssitz der
Vereinigten Arabischen Emirate, vor allem bei
»staatsnahen« Messethemen wie Sicherheit und
Infrastruktur. Drittwichtigster Platz ist Manama
in Bahrain, auch deswegen, weil viele Geschéf-
te mit Partnern aus Saudi-Arabien auf3erhalb
des Landes angebahnt werden, vor allem wegen
der problematischen Sicherheitslage. In Nord-
afrika ist bisher Kairo der wichtigste Messeplatz
gewesen. Algier hat aber ganz erheblich aufge-
holt wegen seines klar definierten Fachmesse-
programms.

Bislang liegen keine gepriften Zahlen fir das
Messewesen in der Region vor. Wieweit sind
Uberlegungen fortgeschritten, z. B. die Stan-
dards der FKM einzufiihren?

Sicherlich wére es gerade aus Ausstellersicht
wiinschenswert, wenn sich die Qualitét des Da-
tenmaterials verbessern wiirde. Kontakte aus der
Region zur FKM, der deutschen Priiforganisa-
tion flr Messezahlen, gibt es aber gegenwartig
nicht. Hoffnung besteht aber dadurch, dass der
Messeweltverband UFI, auch mit Unterstiitzung
der FKM, neue Standards fur Messestatistiken
geschaffen hat und gleichzeitig neue Mitglieder
aus den arabischen Landern gewonnen hat. Des-
halb mussten die UFI-Standards dort in abseh-
barer Zeit starkere Verbreitung finden.

Kontakt:
|

AUMA - Ausstellungs- und Messe-Ausschuss
der Deutschen Wirtschaft e. V.

Littenstrafle 9, 10179 Berlin

Tel.: 030 24 00 0-0 - Fax: 030 24 00 0-330
www.auma.de
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zenithbusiness: Wie hat sich die

arabische Messeindustrie in den vergangenen
Jahren entwickelt?

Hisham Haddad: Ab Anfang der 1950er bis in
die frithen 1980er Jahre gab es nur staatliche
Messeunternehmen. Staatliche Handelsmessen
waren sehr populdr. Wahrend der 1980er und
1990er entwickelten sich allméahlich Fachmessen,
die im Wesentlichen von privaten Messeveran-
staltern organisiert wurden. Dabei waren Agyp-
ten und Bahrain fiihrend, gefolgt von Dubai.
Seit Ende der 1990er Jahre organisieren private
Messeveranstalter vermehrt Fachmessen.

Wie bewerten Sie die Tatsache, dass sich

der Schwerpunkt des arabischen Messewesens
in die Golfstaaten verlagert?

Die Regierungen der Golfstaaten, besonders die
Bahrains, Katars und der Vereinigten Arabischen
Emirate verstehen besser als andere, wie niitz-
lich die Messewirtschaft fir ihre wirtschaftliche
Entwicklung ist. Diese Regierungen investieren
Hunderte Millionen US-Dollar, um die mod-
ernste Messeindustrie des Nahen und Mittleren
Ostens aufzubauen. Sie setzen dabei auf mo-
derne Messehallen, hohe Qualitatsstandards,
neue Strategien und die Anwerbung von hoch-
qualifiziertem Personal.

Sie sprachen von Investitionen in neue
Messehallen. Beispielsweise plant Dubai eine
»Exhibition City« mit 500.000 Quadratmetern
Ausstellungsflache. Rechtfertigt die Nachfrage
diese hohen Investitionen?

Die geplante Erweiterung der Messegeldnde
Ubertrifft die derzeitige Nachfrage, doch rech-
nen Studien mit anhaltendem Wachstum, so
dass diese Investitionen durchaus gerechtfertigt
sind.

Interview:

FOKUS MESSEN

Weitere Investitionen
in moderne Messen

Foto: Privat

Wie reagieren »klassische« Messestandorte

wie Kairo auf die Konkurrenz vom Golf?

Der starke industrielle Sektor, die grof3e Bevol-
kerung und die Lage zwischen Europa, Afrika
und Asien filhren dazu, dass Agypten weiterhin
ein bedeutender Messestandort bleibt. Dabei
bietet der Messestandort Agypten Zugang so-
wohl zum arabischen, als auch zum afrikani-
schen Markt.

Wie wird sich das arabische Messewesen

in den kommenden Jahren entwickeln?

Meines Erachtens wird in den kommenden Jah-
ren ein weiterer Entwicklungsschritt stattfin-
den. Mittelgrof3e und grof3e Messegesellschaften
werden entstehen, neue Joint Ventures werden
gegrundet werden und die Aussteller- und Be-
sucherzahlen werden schnell wachsen. Erhdhte

Hisham Haddad ist Prasident der Arab Union

for International Exhibitions & Conferences (AUIEC)
und Vizeprisident der UFI, der internationalen
Vereinigung der Messeindustrie. zenithbusiness
sprach mit ihm Gber die Entwicklung des arabischen
Messemarkts.

Von Belabbes Benkredda m

Transparenz und gepriifte Messezahlen werden
dazugehdren. Zurzeit arbeite ich in Koopera-
tion mit dem Ausstellungs- und Messe-Aus-
schuss der deutschen Wirtschaft (AUMA) so-
wie der Gesellschaft fir die freiwillige Kontrol-
le von Messe- und Ausstellungszahlen (FKM)
daran, diesen Service auch in der arabischen
Welt anzubieten.

Kontakt:
|

Arab Union for International

Exhibitions & Conferences

23 Sharia Shihab, Al Mohandiseen, Kairo, Agypten
Tel.: +20 2 304 2743 - Fax: +20 2 344 8668
www.auiecnet.org

HISHAM HADDAD — HERR DER MESSEN

ist seit 1978 im Messewesen titig — zunichst
eher zufallig. Im Rahmen seines Ingenieurstudi-
ums an der Universitdt von Alexandria (Agypten)
absolvierte er 1978 ein Praktikum beim Bauma-
schinen-Hersteller Elba Werk in Ettlingen bei
Karlsruhe. Nach Ende des Praktikums blieb er
noch einen Monat in Frankfurt, wo er zunichst
bei McDonald's arbeitete. Nach einer Woche gab
er den Job auf: »Statt zu bedienen, bevorzugte
ich es zu essen«. [hm bot sich dann jedoch die
Celegenheit, bei der Frankfurter Buchmesse zu
arbeiten. Zuvor hatte er sich nie mit Messen be-
schaftigt, doch nach dem ersten Tag war er faszi-
niert. Der Messe-Virus hatte ihn infiziert.

1981 schloss Hisham Haddad die Universitat ab
und arbeitete zuniachst fir die Immobilienfirma
seiner Familie. 1984 stellte er seine erste Messe
auf die Beine und griindete El Haddad Exhibi-
tions Holding — die erste private Messegesell-
schaft in Agypten. Inzwischen besteht die Hol-
ding aus sechs Unternehmen mit insgesamt 120
Angestellten in zehn arabischen Staaten. Sie or-
ganisiert 18 Veranstaltungen jahrlich mit einem
breit geficherten Spektrum, das u.a. Umwelt-,
Transport- und Bildungsmessen umfasst.

Auf Betreiben von Hisham Haddad wurde die
AUIEC 1995 gegriindet. Zunachst gehérten der
Organisation nur 14 private und staatliche Mes-

severanstalter aus sieben arabischen Staaten an.
Heute repréasentiert die AUIEC 118 Mitglieder
aus 18 Landern. Neben der Zentrale in Kairo ver-
flgt die Organisation tiber Regionalbiiros in Abu
Dhabi, Damaskus und Tunis.

Seit 1998 gehort die AUIEC der UFI, der interna-
tionalen Vereinigung der Messeindustrie, an. Im
Jahr 2000 wurde Hisham Haddad zum Vorsit-
zenden des UFI-Ausschusses fiir Afrika und den
Nahen und Mittleren Osten gewahlt. Seit 2001
ist er Mitglied des UFI-Vorstandes und seit 2004
Vizeprisident der Organisation.

pusiness 3/2005
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Treffpunkt Bosporus

Die Turkei steht im Mittelpunkt des europdischen Wirtschaftsinteresses.
Florierende Miarkte und die Briickenfunktion in den Mittleren Osten lassen
immer mehr Messen mit internationalem Format entstehen.

Die Deutschen sind ganz vorne mit dabei.

Von Doris Petersen W

>>Durch die beginnenden EU-Beitrittsverhand-
lungen steht die Tirkei kiinftig nicht nur poli-
tisch im Blickpunkt. Auch wirtschaftlich riickt der
potenzielle EU-Kandidat in den Fokus des Inter-
esses. Das fuhrt kurz- und mittelfristig zu einer
Steigerung internationaler Investitionen in der
Turkei. Bei einem positiven Verlauf der Beitritts-
gesprache wird es deshalb fir den Messemarkt
Turkei wichtig, sich starker auf internationales
Geschéft einzustellen. Turkische Messen als Kon-
taktbdrsen und Plattformen flr die Anbahnung
von Neugeschéft werden davon profitieren. Die-
ser Trend ist bereits mit der wirtschaftlichen Er-
holung der Tirkei deutlich geworden.

Fehlende Transparenz

Auch wenn der Handel auf orientalischen Mark-
ten und Basaren auf eine Jahrtausende alte Ge-
schichte in der Tlrkei zurtickblickt, ist das tirki-
sche Messewesen — im Gegensatz zum etwa 800-
jéhrigen deutschen — erst etwa zwanzig Jahre alt.
Auf Grund seines jungen Alters ist das turkische
Messewesen noch relativ unerforscht. Wissen-
schaftliche Untersuchungen, empirische Erhe-
bungen und aussagekréftige Daten sind kaum
vorhanden. Es gibt in der Turkei noch keinen
Kontrollmechanismus, der — wie in Deutschland
der Ausstellungs- und Messeausschuss der deut-
schen Wirtschaft e.V.(AUMA) in Zusammenarbeit
mit der Gesellschaft zur freiwilligen Kontrolle von
Messe- und Ausstellungszahlen (FKM) — genaue
Daten und Statistiken Uber die Messewirtschaft
fuhrt. Trotz der Informationsdefizite gehort die
Turkei zu den fiihrenden Messeldandern im eura-
sischen Wirtschaftsraum.

16

Angemeldete und durchgefiihrte Messen
in der Tiirkei von 2003 bis 2005

2005

Quelle : www.fuarplus.com

Wurden 2003 noch 308 Messen und Ausstellun-
gen durchgeflhrt— 277 der ursprunglich 585 an-
gemeldeten wurden abgesagt —, so ist im Jahr 2004
ein rund 20-prozentiger Anstieg zu verzeichnen.
2004 wurden 370 Messen und Ausstellungen
durchgefiihrt — 299 der urspriinglich 669 ange-
meldeten Veranstaltungen wurden abgesagt — und
fiir 2005 sind zunachst 637 Messen registriert.
Angesichts dieser hohen Zahl an Veranstaltungen
scheint der tlrkische Messemarkt gréRer zu sein
als der deutsche: Fanden im vergangenen Jahr in
Deutschland lediglich 161 internationale und 164
regionale Messen statt, so gibt es fiir 2005 mit 152
internationalen und 165 regionalen Messen sogar
einen leichten Ruickgang, welcher sich vermut-
lich turnusbedingt erkldren lasst. Bei diesen Zah-

Mangemeldet M davon durchgefiihrt

len ist es jedoch wichtig zu beachten, dass in
Deutschland zwischen internationalen und re-
gionalen Veranstaltungen unterschieden wird,
waéhrend es in der Turkei keine derartige Diffe-
renzierung gibt. Vielmehr werden im tiirkischen
Messekalender alle Events aufgelistet, die offiziell
im Industrie- und Handelsministerium registriert
sind. Im schlechtesten Fall befinden sich darun-
ter dann auch kleinere Veranstaltungen, die nur
am Rande einer Konferenz in einer »Hotellobby«
durchgefuihrt werden. Diese Vielzahl von Veran-
staltungen ist fur das laufende Jahr von 152 Or-
ganisatoren angemeldet worden. Die Messethe-
men der Tirkei sind vielféltig und fur fast alle
Wirtschaftssektoren ist eine Veranstaltung als
Plattform des Face-to-Face-Marketings etabliert.

pusiness 3/2005
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KURZ BELEUCHTET

@ Inzwischen gibt es viele attraktive Messen
© Ersffnung neuer Messegelinde

@ Zunehmendes Interesse deutscher
Unternehmen an Messen in der Tirkei

@ Zahlreiche kleine Veranstaltungen,
von denen viele abgesagt werden

@ Noch entspricht nicht alles deutschem
Standard

Besonders erfreulich ist, dass das Medium in
dieser Region sowohl von den Ausstellern als
auch von den Besuchern sehr positiv angenom-
men wird. Sicher liegt es nicht zuletzt an der
Mentalitat und der ausgesprochenen Kontakt-
freudigkeit der Turken, dass Unternehmen eine
groRe Bereitschaft zur Teilnahme an Messen als
Aussteller und Besucher haben. Was das Messe-
wesen eines Landes ausmacht, ist aber nicht die
Quantitat der Veranstaltungen, sondern deren
Qualitat. Wenngleich mehr als die Hélfte der tiir-
kischen Messen und Ausstellungen fiir auslandi-
sche Aussteller uninteressant ist, finden zahlrei-
che attraktive Veranstaltungen mit hohem Ge-
schaftspotenzial statt. So gibt es die CeBIT Bilisim
Eurasia fir die IT-Industrie, die ITSE fiir die Tex-
tilbranche, die ISK-Sodex fur den Kalte-, Klima-
und Sanitarsektor, die WIN — World of Industry
als Pendant zur Hannover Messe, die Turkeybu-
ild / Yapi fur die Bauindustrie und nicht zuletzt
die Agac Makinesi fiir die Holzbearbeitungsin-
dustrie, um hier nur einige zu nennen.

pusiness 3/2005
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Das Interesse deutscher Unternehmen an einer
Messebeteiligung in der Tlrkei ist in den ver-
gangenen Jahren spurbar gestiegen. Das Bundes-
ministerium fur Wirtschaft und Arbeit (BMWA)
bietet gemeinsam mit dem AUMA auf einigen
ausgewahlten Veranstaltungen in der Tiirkei of-
fizielle deutsche Beteiligungen zu attraktiven Kon-
ditionen an. 2005 wurden funf Messen durch das
BMWA gefordert. Vor dem Hintergrund der EU-
Beitrittsgesprache sowie einem anhaltenden Wirt-
schaftswachstum der Turkei durfte die Zahl der
geforderten Messen in den kommenden Jahren
weiter steigen.

In Istanbul spielt die Musik

Die meisten fur internationale Aussteller Erfolg
versprechenden Messen finden in Istanbul statt,
dem unangefochtenen Wirtschaftszentrum des
Landes. Rund 40 Prozent aller Messen des Lan-
des werden in dieser Metropole veranstaltet. Die
alteste Messestadt der Turkei ist jedoch Izmir.
Hier wurde 1923 der erste tirkische Wirt-
schaftskongress auf Anweisung Mustafa Kemal
Ataturks veranstaltet, der den Grundstein fur die
weitere Entwicklung Izmirs als Messestadt legte.
Gerade in den vergangenen Jahren kam es aber
auch zur Eréffnung von Messegeldnden in den re-
gionalen Zentren des Landes, beispielsweise in
Trabzon an der Schwarzmeerkdiste sowie in Kay-
seri in Zentralanatolien. Darliber hinaus gibt es
aktuelle Planungen fir den Bau eines Messege-
l&ndes in Ankara, welches jedoch friihestens 2007
zur Verflgung stehen wirde. In diesen Stadten
werden schwerpunktmaRig regionale Fachmessen
veranstaltet, die den dortigen Schwerpunkten der

Foto: Hannover Messe International
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zenithbusiness-Rezension:

Bernstorff, Christoph von (Hrsg.) 2005: Pra-
xishandbuch Internationale Geschifte. Von
der Geschiftsanbahnung bis zur Abwicklung.
Kéln: Bundesanzeiger Verlag. ISBN 3-89817-
434-4, rund 750 Seiten, 89 EUR.

Seit vielen Jahren ist

Deutschland »Ex-
portweltmeister«.
Immer mehr Unter-
nehmen, darunter

Internationale

Geschiite

auch kleine und
mittelgrole Unter-
nehmen, werden
neu im Auslandsgeschift tatig bzw. bauen die-
ses weiter aus. Das »Praxishandbuch Interna-
tionale Geschifte« bietet die fiir die Planung
und Durchfiihrung des internationale Engage-
ments notwendigen Informationen. Vier
Hauptkapitel behandeln Vorbereitung, Ab-
schluss, Finanzierung sowie Durchfiihrung
des Geschifts. Komplettiert wird das Buch
durch Checklisten bzw. Kurzzusammenfassun-
gen der in den vorhergehenden Kapiteln gelie-
ferten Informationen und einem Anhang, der
die wichtigsten Gesetzestexte und Vorschriften
sowie niitzliche Adressen enthilt.

Das Praxishandbuch behandelt umfassend
und leicht verstandlich die wesentlichen
Aspekte des Auslandsgeschifts — von der Ver-
tragsabfassung tiber Bestimmungen der Ex-
portkontrolle bis hin zu Fragen des interkultu-
rellen Managements. Insgesamt ein sehr emp-
fehlenswertes Buch, das durch
Ergidnzungslieferungen auf dem aktuellen
Stand gehalten werden soll.

Wirtschaft entsprechen. Istanbul bleibt jedoch —
zumindest auf absehbare Zeit — unangefochten
die Messehauptstadt der Turkei, zumal hier die
Kapazitaten noch weiter ausgebaut werden.
Auch wenn noch nicht alles deutschem Stan-
dard entspricht, lassen das Improvisationstalent
der Turken sowie die Attraktivitat der Stadt
Istanbul den internationalem Messebesucher und
-aussteller gern einmal ein Auge zu driicken. <<

Kontakt:
|

Hannover-Messe International Istanbul

Doris Petersen, Managing Director

Inont Cad. 69/9, TR-34439 Glimussuyu — Istanbul
Tel.: +90-212-334 69 00 - Fax: +90-212-334 69 34
info@hf-turkey.com
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Nahezu jedes Bundesland unterstiitzt die
Beteiligung seiner Unternehmer an auslandischen
Messen. Welche Vorteile bietet die Teilnahme an
Gemeinschaftsstinden?

Weifdblaue Geschifte

Von Dieter Wirl m

>> Zur konkreten Anbahnung und zur Aus-
weitung des Exportgeschéfts nutzen deutsche
Unternehmen verstarkt die Présentationsmog-
lichkeiten auf internationalen Fachmessen im
Nahen und Mittleren Osten. Messebeteili-
gungsprogramme der Bundesldnder ermdg-
lichen vor allem kleinen und mittleren Unter-
nehmen die Prasentation von Produkten und
Leistungen in aller Welt.

Auch im Nahen und Mittleren Osten ist der
Trend zu spezialisierten Fachmessen unver-
kennbar. Dies findet auch im Rahmen der Mes-
sebeteiligungsprogramme seinen Niederschlag.
In den vergangenen Jahren wurde die Zahl der
angebotenen Messebeteiligungen deutlich er-
héht. So plant zum Beispiel Bayern Internatio-
nal fiir das Jahr 2006 insgesamt sechs Messebe-

18

teiligungen in der MENA-Region. Das Angebot
erstreckt sich flr unterschiedliche Branchen auf
die Lander Vereinigte Arabische Emirate, Bah-
rain, Iran, Libanon, Jordanien und Libyen.

In den Vereinigten Arabischen Emiraten hat
sich Dubai als bevorzugter Messeplatz einen Na-
men gemacht. Sein Einzugsgebiet reicht bis nach
Zentralasien und Afrika.

Zu den fuhrenden Messen an diesem wich-
tigen Handelsplatz zahlt die »Arab Health, die
sich im Bereich Medizin-
technik und Gesundheits-
wesen weltweit zur Num-
mer Zwei entwickelt hat.
Bayern présentiert sich auf
der »Arab Health«als groi-
ter Landerblock innerhalb

KURZ BELEUCHTET

@ Trend zu spezialisierten Fachmessen

@ Breites Spektrum von geférderten
Messebeteiligungen

der Beteiligung der Bundesrepublik Deutsch-
land mit einem eigenen Informations- und Ser-
vicezentrum, um die in den vergangenen Jahren
geknlpften Kontakte zu pflegen und weiter aus-
zubauen. Seit der erstmaligen Beteiligung im
Jahr 1986 hat sich die Zahl der Teilnehmer ste-
tig auf jetzt mehr als 50 erhoht.

Flagge zeigen

Bei Teilnahme an Gemeinschaftsstdnden profi-
tieren Unternehmen von einem attraktiven Auf-
tritt mit einem festen Corporate Design, mit
dem weltweit ein hoher Wiedererkennungswert
geschaffen wurde. So profitieren sie vom guten
Ruf, den deutsche Produkte in der Welt genie-
Ren. Gleichzeitig ist die Gemeinschaftsbeteili-
gung auch aus finanzieller und organisatori-
scher Hinsicht interessant. Gestaffelt nach dem
Unternehmensumsatz erhalten kleine und mitt-
lere Unternehmen eine starkere finanzielle For-
derung als GroRBunternehmen. Damit werden
gerade fur kleine und mittlere Unternehmen die
zum Teil hohen Kosten flr eine Messeteilnah-
me etwas abgemildert. Den groRten Nutzen se-
hen die Unternehmen in der Ubernahme der
oft zeit- und kostenintensiven Organisation. Ge-
rade fur kleinere Unternehmen, die noch tber
relativ wenig Messeerfah-
rung verfugen, ist diese
»Rundumbetreuung« inte-
ressant. Aber auch andere
Unternehmen schatzen die
gute Betreuung. Dabei
kann in der Regel zwischen
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>>

mehreren Beteiligungsformen wéhlen: vom ca.
zwei gm grof3en Infodesk bis zum klassischen
Messestand.

Auch andere Messeplatze in der Region zei-
gen eine starke Wachstumsdynamik. So zum
Beispiel Bahrain. Hier engagiert sich die baye-
rische Messegesellschaft »Nurnberg Global
Fairs« stark in den Bereichen Wasser und Intel-
ligentes Bauen. Sie bietet dort zwei Eigenveran-
staltungen an: die Water Middle East und die In-
telligent Building Middle East. Auf der ersten
Intelligent Building Middle East, einer Fach-
messe fur Geb&udekonzepte, Baumaterialien
und -technologien, préasentieren sich vom 05.-
07.12.2005 insgesamt 29 bayerische Unterneh-
men auf 380 gm innerhalb eines Firmengem-
einschaftstandes. Bahrain verfiigt nicht nur Gber
ein sehr hohes nationales Einkommen, sondern
profitiert auch von der Nahe zu Saudi-Arabien
und den anderen Golfstaaten. Wie die Erfah-
rungen bei der Beteiligung an der »Water Middle
East 2003/2004« in Manama gezeigt haben,
kommt ein GroRteil der Messefachbesucher ge-
rade aus diesen Regionen.

Ein weiteres Beispiel fur dynamisches Mes-
sewachstum bietet der Iran. Bislang konzentriert
sich das internationale Messegeschehen noch
auf Teheran, das politische und wirtschaftliche
Zentrum des Landes. Hier engagiert sich die
IMAG, die Auslandstochter der Messe Miinchen,
mit Eigenveranstaltungen zum Thema Auto-
mobil, Wasser und Bergbau. Mit Tabriz gewinnt
ein zweiter internationaler Messestandort aber
zunehmend an Bedeutung. Daneben bieten auch
kleinere Mérkte wie Libanon, Syrien und Jor-
danien interessante Fachmessen.

Ergdnzend zum Messebeteiligungspro-
gramm bieten die Bundeslander mit ihren Wirt-
schaftsférderungsgesellschaften Delegations-
und Unternehmereisen an. Mit oder ohne po-
litische Begleitung kdnnen kleine und mittel-
stdndische Unternehmer die Marktsituation im

20

Foto: VBM Medizintechnik GmbH

jeweiligen Zielland kennen lernen und neue
Partnerschaften anbahnen. So fiihrte Bayern in
diesem Jahr in Verbindung mit der Messebetei-
ligung an der Syrian Medicare in Damaskus
eine Reise mit zehn mittelstdndischen Unter-
nehmen nach Jordanien durch. Die Teilnehmer
fuhrten u. a. Gesprache mit dem Gesundheits-
ministerium und besuchten staatliche und pri-
vate Kliniken.

Nur keine Hektik

Wo auch immer Sie in der islamischen Welt Ih-
re Messekontakte knlipfen, widmen Sie IThrem
Geschaftspartner viel Zeit, nicht nur am Mes-
sestand, sondern vielleicht auch bei einem ge-
meinsamen Essen oder bei einem Besuch in sei-
nem Buro. Nur mit viel Zeit und persénlichem
Einsatz kdnnen Sie Vertrauen und damit die Ba-
sis fur eine gute und dauerhafte Geschéftsbe-
ziehung schaffen.

Informieren Sie sich in jedem Fall vor lhrer
Reise tber die landestypischen Eigenheiten und
Bréauche. Sie kdnnen sehr, sehr unterschiedlich
sein. Aktuelle Informationen zur wirtschaft-
lichen und politischen Situation sowie zu Ge-
schéaftsgepflogenheiten eines Landes bietet u. a.
die Bundesagentur fiir Auenhandel. Hilfreiche
Anlaufstellen beim Aufbau von Geschéftskont-
akten sind die deutschen Delegiertenbiiros und
die bilateralen Industrie- und Handelskammern
sowie spezialisierte Berater sowohl in Deutsch-
land als auch vor Ort. Sie bringen potenzielle Ge-
schaftspartner zueinander und beraten bei \er-
tragsvorbereitungen und Rechtsfragen. <<

DIETER WURL

ist Geschiftsfiihrer der Bayern International,
Bayerische Gesellschaft fiir Internationale
Wirtschaftbeziehungen mbH.

Weitere Informationen zum »Bayerischen Messe-
beteiligungsprogramme« und zu anderen
Programmen der bayerischen AufRenwirtschafts-
férderung finden Sie im Internet Sie unter:
www.bayern-international.de.

Kontakt:
|

Bayern International

Bayerische Gesellschaft fiir Internationale
Wirtschaftsbeziehungen mbH

Am Messesee 2 - 81829 Miinchen

Tel.: 089/ 949 26-0 - Fax: 089/ 949 26-150
info@bayern-international.de
www.bayern-international.de
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FOKUS MESSEN

Erfahrungsbericht:
Freibier geniigt nicht

Foto: VBM Medizintechnik

>> Bereits in den Anfangsjahren gehdrten wir zu
den Ausstellern auf der »Arab Health« — der fiih-
renden Medizinmesse im arabischen Raum. Da-
mals fand die Messe noch abwechselnd in Dubai,
VAE und in Saudi-Arabien — entweder in Dschid-
da oder Riad - statt. Doch da auch die Saudis Du-
bai bevorzugten, findet die Messe seit einigen Jah-
ren ausschlieBlich in Dubai statt. Damals gaben
die Saudis ihr Geld noch ziemlich unkontrolliert
aus, doch diese Zeiten sind vorbei. Deshalb war
die Region auch ein viel versprechender Markt flr
unsere Produkte, und die Prasenz auf der »Arab
Health« war fiir uns eine ideale Messe, um im ara-
bischen Raum FuR zu fassen. 200 bis 300 Ausstel-
ler prasentierten dort ihre Produkte sowohl Arz-
ten als auch Facheinkdufern und —handlern.

In den VVAE war es schwer, den idealen Hand-
ler zu finden. Es wurde immer viel versprochen.
bis wir einen Handler fanden, der sich auch fiir un-
sere Produkte engagierte. So kam es, dass wir oft
den Handler wechselten. SchlieBlich fanden wir ei-
nen, mit dem wir einigermafen zufrieden sind. Die
Handelsfirma, mit der wir heute zusammenar-
beiten, vertritt sehr viele Firmen. Das ist zwar nicht
immer gut, aber zumin-
dest ist sie gut organi-
siert. Leider gibt es kei-
nen Geheimtipp, wie
man einen guten Han-
delsvertreter findet. Es
war und bleibt Glucks-
sache. Wir haben keine
Vertrége abgeschlossen,
sondern der Handler
musste erst einmal zei-
gen, was er kann. Letzt-
endlich muissen beide

menarbeit zufrieden sein:
Nicht nur der Hersteller

zenithbusiness-Rezension:

Reichwein, Franz 2005: Tipps fiir die Praxis:
Erfolgreich verhandeln in den arabischen
Golfstaaten. KéIn: Bundesagentur fiir Aufen-
wirtschaft (bfai). ISBN 3-937705-57-0. 58 Seiten.
21 Euro. Die Broschiire deckt einen Grofteil der
fur einen Geschiftsreisenden in den arabischen
Golfstaaten wichtigen Themen ab — von einem
Kurzabriss der Wirtschaft und Gesellschaft tiber
Geschiftsessen bis hin zur Einladung von Golf-
arabern nach Deutschland.
Seiten mit der Zusam- ~ Trotz des geringen Umfangs
bietet die Broschiire einen gute
Einfiihrung und zahlreiche In-

Der mittelstdndische Medizintechnik-Hersteller
VBM Medizintechnik GmbH ist seit Anfang
der 1980er Jahre auf Messen im arabischen
Raum prisent. Geschiftsfiihrer Volker Bertram
berichtet tber seine Erfahrungen.

Von Volker Bertram m

ist daran interessiert, seine Produkte zu verkaufen,
sondern auch der Handler, der ansonsten keine
Provision erhélt. So war es auch nie ein Problem,
einen Handler zu wechseln, der nicht das hielt,
was er versprach.

Bis auf eine Messe in Agypten, wo wir am En-
de unsere Muster aus der Halle schmuggeln mus-
sten, hatten wir eigentlich nie Probleme mit dem
Zoll. Da wir inzwischen Alleinvertretungen in na-
hezu allen L&ndern der Region haben, kdnnen wir
unsere Muster als Teil der Warensendungen mit-
schicken. Ntzlich ist auch, dass wir inzwischen
eine Mustermessekiste bei unserem Handler in
Dubai deponiert haben.

Wenn wir auf Messen ausstellen, stellen wir si-
cher, dass wir als VBM Medizintechnik erkennbar
sind. Sofern wir selber auf der Messe présent sind,
nehmen wir unseren eigenen Stand mit. Ansonsten
kdnnen unsere Alleinvertretungen Messewande,
die nur fur die Ausstellung unserer Produkte ge-
eignet sind, kostenguinstig bei uns beziehen. Wir
verzichten dabei auf Broschuiren in arabischer Spra-
che, da wir entweder Fachpersonal, wie z. B. An-
asthesisten ansprechen, die englisch sprechen oder
arabischsprachige Kun-
den von unseren arabi-
schen Handelsvertretern
betreut werden.

Bereits vor 20 Jah-
ren waren wir mit der
Organisation und der
vorhandenen  Infra-
struktur bei arabischen
Messen zufrieden und
sind dies immer noch.
Das gilt nicht nur fir
Dubai sondern auch fir
Agypten, den Libanon,
Syrien usw. wo wir eben-
falls ausstellen. Dabei ist

formationen. Sie zeichnet sich
dariiber hinaus durch eine

22 leichte Lesbarkeit aus.

der Libanon flr uns zunehmend interessanter, da
dieser Messestandort —wie Dubai — Besucher aus al-
len Landern der arabischen Welt anzieht.

Inzwischen stellen wir nicht mehr auf der
»Arab Health« aus, da diese Messe mit rund 1.600
Ausstellern flir uns zu grof8 und heterogen ge-
worden ist. Fachdrzte besuchen die Messe kaum
noch oder sie finden uns nicht. Fiir uns ist die
»Arab Health« mittlerweile zu grol3 geworden und
inzwischen prasentieren wir unsere Produkte lie-
ber auf Fachkongressen. Dazu z&hlen beispiels-
weise der arabische Andsthesiekongress oder der
Notfallkongress, wo wir dort unsere Zielgruppe
und damit die Fachdrzte, die entscheiden, welche
Produkte eingefiihrt werden, viel besser erreichen.

Dies soll nattirlich nicht heif3en, dass dies auch
fur andere Firmen gilt. Nat(rlich ist die »Arab He-
alth« auch heute noch die ideale Einstiegsmesse in
den Arabischen Raum. Es hangt immer auch da-
von ab, was fir Produkte die einzelne Firma an-
bietet und welcher Kundenkreis angesprochen
werden soll.

Auch im Mittleren Osten
wird inzwischen scharf kalkuliert

In der Regel waren wir Teil des deutschen bzw.
baden-wirttembergischen Gemeinschaftsstands
auf der »Arab Health«. Doch auch wenn man nicht
Teil eines Gemeinschaftsstandes ist, kann man dort
genauso giinstig ausstellen. Und von der »Dach-
marke« Baden-Wirttemberg, NRW oder Sachsen
profitiert ein Unternehmen kaum, denn wer in
der arabischen Welt kennt diese Bundeslander?
Ich denke, dass ich einer der wenigen Besucher
war, der beim Erblicken des NRW-Standes an das
Bundesland Nordrhein-Westfalen dachte. Und
dann wird auf diesen Stdnden auch noch fiir den
Schwarzwald oder Neuschwanstein geworben und
die Bayern schenken »erfolgreich« ihr Freibier aus.
Meines Erachtens ware ein einziger deutscher Ge-
meinschaftsstand, wie dies z. B. die Briten und
Franzosen vormachen, viel nutzlicher.

Wer glaubt, am Golf herrsche eine Gold-
graberstimmung, wie Ende der 1970er und An-
fang der 1980er Jahre, der tduscht sich. Man hat
dort aus den Fehlern der Vergangenheit gelernt.
Auch dort wird scharf kalkuliert und Preise ver-
glichen. Die Arzte sind mindestens so kritisch
wie bei uns und jede Firma muss sich vorab klar
sein, ob lhre Produkte in dieser Region ge-
braucht werden.

Kontakt:
|

Volker Bertram, VBM Medizintechnik GmbH
Einsteinstrafe 1, 72172 Sulz am Neckar

Tel.: 07454/ 95 96 © - Fax: 07454/ 95 96 33
info@vbm-medical.de - www.vbm-medical.de
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NOVEMBER

01.11.-10.11.2005 Bagdad, Irak, Internationale Messe

01.11.-03.11.2005 Tel Aviv, Israel
FIS - Fachmesse fiir Biirotechnik und Biiroausstattung

07.11.-09.11.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
Arab Instrumentation & Automation - International Exhibi-
tion for Instrumentation Control & Automation Professionals

07.11.-09.11.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
Arab Oil & Gas Show - International Exhibition for the Oil,
Gas and Petrochemical Industries

07.11.-10.11.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
IATF - Internationale Herbstmesse

07.11.-09.11.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
ShipRepair & Conversion - International Exhibition and
Conference for the Ship Repair, Conversion, Maintenance,
Refit and Service Industries

07.11.-11.11.2005 Teheran, Iran
World Mining Congress and Expo

08.11.-10.11.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
SPORTEX Middle East

09.11.-13.11.2005 Aleppo, Syrien MATEX - International
Yarn, Fabrics & Textile Machinery Exhibition

13.11.-18.11.2005 Djidda, Saudi Arabien
Jeddah Motor Show

13.11.-16.11.2005 Tripolis, Libyen
Libyan Energy Week - Internationale Fachmesse fiir Ol
und Gas, Energie, Umwelt, Bergbau und Wasser

14.11.-17.11.2005 Abu Dhabi, Vereinigte Arabische Emirate
SECURITY & SAFETY MIDDLE EAST - Internationale
Fachmesse fiir Sicherheit

14.11.-16.11.2005 Kairo, Agypten
TRENCHLESS EGYPT - Internationale Ausstellung und
Konferenz fiir Grabenloses Bauen

14.11.-16.11.2005 Manama, Bahrain
Water Middle East - Internationales Forum fiir
Wassertechnologie

15.11.-18.11.2005 Kairo, Agypten
HACE - Internationale Fachmesse fiir Hotel- und Catering-
Bedarf, Biickerei- und Konditoreiaustiistung

15.11.-19.11.2005 Sharjah, Vereinigte Arabische Emirate
MidEast Watch & Jewellery Show

15.11.-17.11.2005 Tel Aviy, Israel
ACLIMA - Fachmesse fiir Heizung und Klimatechnik

16.11.-18.11.2005 Abu Dhabsi, Vereinigte Arabische Emirate
GETEX Abu Dhabi - International Exhibition for Education,
Training, Technology & Supply

16.11.-20.11.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
THE BIG 5 SHOW - Int. Exhibition for Building,

Water Technology & Environment, Air Conditioning &
Refrigeration, Cleaning & Maintenance, Glass & Metal

17.11.-20.11.2005 Kairo, Agypten
AIRTECH - International Exhibition for Compressed Air
Technology and Accessories

17.11.-20.11.2005 Kairo, Agypten
Handling Expo - International Exhibition for Material
Handling and Storage Systems

17.11.-20.11.2005 Kairo, Agypten
MACTECH - Internationale Messe fiir Werkzeugmaschinen,
Handwerkzeuge und Schweiss- und Schneideaus- riistung
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20.11.-24.11.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
Dubai Aerospace Exhibition

22.11.-26.11.2005 Tunis, Tunesien SIB - Internationale
Ausstellung fiir Biiro- und Computertechnik

23.11.-02.12.2005§ Kuwait, Kuwait
Autumn Perfumes Exhibition

23.11.-29.11.2005 Kuwait, Kuwait
Green Garden's Exhibition

23.11.-27.11.2005 Manama, Bahrain
Jewellery Arabia - Internationale Fachmesse
fiir den Uhren- und Schmuckhandel

24.11.-27.11.2005 Kairo, Agypten
Gentech - International Exhibition for Gensets Technology
and Accessories

24.11.-27.11.2005 Kairo, Agypten
JEM - Schmuckmesse

26.11.-28.11.2005 Damaskus, Syrien
ATB - Arab Tourism Bourse

26.11.-28.11.2005 Damaskus Syrien
HOTEX - The International Hotels and Restaurants
Equipment Exhibition

26.11.-28.11.2005 Damaskus Syrien
SPORTEX - The International Fair of Sport & Youth

26.11.-28.11.2005 Kairo, Agypten
ENVIRONMENT - International Conference & Trade Fair
on Environment Management & Technologies

26.11.-29.11.2005 Tripolis, Libyen
Libyan International Motor Show - Libyan International
Motor Show

27.11.-30.11.2005 Algier, Algerien
SITP - Internationale Fachmesse fiir Baumaschinen, Bau-
stoffmaschinen, Bergbau und Ausriistung

28.11.-30.11.2005 Doha, Katar
GCC Power - The GCC Cigre Conference & Exhibition for
Electric Power Generation, Transmission and Distribution

28.11.-02.12.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
Arabshop - Internationale Fachmesse fiir Ladenausstattung

28.11.-02.12.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
INDEX - International Furniture &
Interior Design Exhibition

28.11.-30.11.2005 Tel, Aviv Israel
HOTEX - Exhibition for the Hospitality Industry

DEZEMBER

03.12.-06.12.2005 Teheran, Iran
IRANPLAST - Internationale Fachmesse fiir Kunststoff und
Kautschuk

04.12.-07.12.2005 Dhahran, Saudi Arabien
Saudi Plast-Petro-Pack - Saudi International Plastic,
Petrochemical, Packing & Packaging Exhibition

MESSETERMINE

05.12.-07.12.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
MEPLEX - Internationale Fachmesse fiir Sicherheitstechnik

05.12.-09.12.2005 Dubai Vereinigte Arabische Emirate
Watch & Jewellery Dubai

05.12.-07.12.2005 Manama, Bahrain
INTELLIGENT BUILDING MIDDLE EAST -
Internationale Fachmesse und Konferenz fiir
Gebaudemanagement und -technologie

05.12.-07.12.2005 Maskat, Oman, GCC Power

05.12.-08.12.2005 Tripolis, Libyen
Africa Security Exposition Libya

05.12.-08.12.2005 Tripolis, Libyen
Libya Build - International Exhibition for Building Materials
and Construction Equipment

06.12.-08.12.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
Middle East Exclusive - The Duty Free and Travel Retailing
Event

06.12.-08.12.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
Middle East Natural Products Expo

06.12.-15.12.2005 Sharjah, Vereinigte Arabische Emirate
SWBF - Sharjah World Book Fair

08.12.-10.12.2005 Beirut, Libanon
MEB - Middle East Broadcasters Conference and Exposition

10.12.-13.12.2005 Kairo, Agypten
ELECTRICX - The Middle East & Africa Power &
Energy Exhibition

11.12.-15.12.2005 Djidda, Saudi Arabien
COMMTEL - International Business Communications
and Data Transfer Exhibition

11.12.-15.12.2004 Riad, Saudi Arabien
Riyadh Motor Show - Motor Vehicle, Accessories
and Garage Equipment Exhibition

11.12.-15.12.2005 Riad, Saudi Arabien
SAUDI BUILD - Internationale Baufachmesse

12.12.-14.12.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
Gulf Traffic

12.12.-14.12.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
MENA Rail - The Middle East and North Africa's
International Congress for Rail and Metro Systems

12.12.-16.12.2005 Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
Middle East International Motor Show

13.12.-17.12.2005 Abu Dhabi
Vereinigte Arabische Emirate ADIJEX - Internationale
Messe fiir Schmuck und Uhren

13.12.-17.12.2005 Abu Dhabi, VAR
Gulf Giftex - Gulf Luxury Gifts Exhibition

14.12.-16.12.2005 Manama Bahrain
I.H.T - Internationale Messe fiir Gesundheitstourismus

15.12.-17.12.2005 Dubai Vereinigte Arabische Emirate
Gulf News Ideal Home Exhibition

05.12.-09.12.2005 Damaskus, Syrien
SYRIAFT - The Syrian International Agro, Food, Processing
& Packaging Exhibition

18.12.-20.12.2005 Kairo Agypten
INTERGAS - Internationale Messe und Conference
fiir die Gas- industrie und Petrochemie

Die Datenbank des Austellungs-und Messeausschusses der Deutschen Wirtschaft e.V.

’"Aum

(AUMA) enthilt mehr als 5.000 Profile internationaler Messeveranstaltungen.
Der AUMA unterstiitzt damit Aussteller und Fachbesucher aus Deutschland.

Detailinformationen unter: www.auma.de
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Der Iran verfugt tber
zahlreiche Kulturdenkmailer,
Naturschénheiten und eine
multikulturelle Bevolkerung.
Doch weifd kaum jemand
auflerhalb des Iran was das
Land dem Touristen zu bieten
hat. Dartiber hinaus erschweren
burokratische Hiirden die
touristische ErschlieRBung des
Landes. Der auf der Interna-
tionalen Tourismus Bérse (ITB)
im Mérz 2005 vorgestellte
Tourismus Masterplan soll
dies nun dndern.

Von Axel Donald Sauer m

>> Kaum jemand im westlichen Ausland kennt
dieses Land mit seinen Naturschénheiten und
seiner reichen Kultur. Neben islamischen befin-
den sich auch christliche, judische und zoroa-
strische Pilgerstatten auf seinem Gebiet. Antike
Statten wie Persepolis, Chogha Zanbil (bei
Shushtar) und die durch ein Erdbeben zerstor-
te Zitadelle von Bam zéhlen zum UNESCO-
Weltkulturerbe. Einzigartige Stadte wie Isfahan,
Schiraz oder Yazd sind flir Besucher genauso
beeindruckend, wie die heiligen Stadte Mashad
und Qom fur schiitische Pilger. Stolz ist der Iran
auch auf seine Dichter und Philosophen wie
Avicenna, Saadi und nicht zuletzt Hafez, dessen
Dichtung Goethes West-Ostlichem Diwan als
Vorbild diente.

Warum also weif3 der westliche Reisende so
wenig Uber dieses so vielfaltige Land? Und was
unternimmt der iranische Staat, um seine land-
schaftlichen und kulturellen Schénheiten zu ver-
markten, damit Besucher zahlreicher ins Land
strémen?

Der islamische Iran und der
(westliche) Tourismus

Bisher war es fur den Reisenden ein burokrati-
scher Hindernislauf, in den Iran zu gelangen.
Langwierige und umstandliche Visaprozeduren
brachten nur die besonders hartnéckigen Tou-
risten ins Land. Die Infrastruktur ist in allen
Belangen verbesserungsfahig, die Hauptstraen
sind zwar gut ausgebaut, aber zahlreiche Land-
stral3en sind teilweise sehr reparaturbedurftig.
Die Verkehrsmittel, ob Busse oder Pkws, sind
nicht auf dem neuesten Stand und das Eisen-
bahnnetz noch vorrevolutiondr. Der Flugver-
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Das Dariush Grand Hotel auf Kish gehort zur Rezidor SAS Hotelkette.
Erstmals seit Gber 25 Jahren investierte ein westliches Hotelunternehmen im Iran.

Der Masterplan — MaBnahmen zur Verbesserung der touristischen Infrastruktur
________________________________________________________________________________|

W Ausbau der Straflen und vor allem des Bahnverkehrnetzes

B Verbesserung der Flughafeninfrastruktur und Erneuerung der Flugzeugflotten

B Ausbau der Hotelkapazititen (von heute 31.000 Zimmer auf 80.000 Zimmer im
Jahr 2015 oder von 530 Hotels heute auf 8go Hotels im Jahr 2015) und offizielle
staatliche Klassifizierung aller Hotels in internationale, standardisierte Kategorien

W Verbesserung der lokalen und Aufbau einer auswartigen Fremdenverkehrsamtern

und von Touristeninformationsbiiros

B Ausbau der nordwestlichen Tourismusregionen zur Thermal- und Spa-Region
B Vermarktung von Eco-, Agrar-, Ethno- und Natursport- (Trekking, Jagd, Fischen,

Mountainbiking, Klettern, ) Tourismus

Massiver Ausbau von Konferenz- und Kongresszentren
Aufbau von Hotel- und Tourismusfachschulen, Ausbildung von Fremdenfiihrern
Ausbau der Organisationsstruktur der einzelnen Tourismusbehorden unter Einbindung

von privatwirtschaftlichen Strukturen. Erste Versuche von Public Private Partnerships

B Erleichterung der Griindung von Reisebiiros, Veranstaltern und Incoming Agencies
zusammen mit auslandischen Partnern, aber auch Privatisierung von oft in staatlichem
oder halbstaatlichem Besitz befindlichen Gesellschaften. Dabei Steuererleichterungen
und teilweise Erlass von Steuern fir ausldndische Partner oder Joint Ventures. Zurzeit
miussen im Iran Bankkredite spatestens nach drei bis fiinf Jahren mit Zinsen von zwischen

20 und 30 Prozent zurlickgezahlt werden. Kein Hotel kann so von inlandischen oder
auslandischen Investoren auch nur annahernd profitabel gebaut und betrieben werden.

W Entwicklung regionaler Masterplane

kehr funktioniert erstaunlich gut, und die Ma-
schinen erscheinen in gut gewartetem Zustand,
trotz des internationalen Embargos von vor al-
lem flugtechnischem Material.

Die Servicequalitit in Hotels und Restau-
rants ist auf einem sehr niedrigen Standard. Die
Hotelunterbringung ist, mit ganz wenigen Aus-
nahmen in den grof3en Stadten, sehr einfach. Es
fehlen Hotelkapazitaten. Wie grof3 dieser Man-

gel teilweise ist, zeigt die Tatsache, dass z. B.
Shushtar mit 150.000 Einwohnern nur tber zwei
Pensionen a jeweils zehn Zimmern verfiigt —
und das bei immerhin 200.000 touristischen Be-
suchern pro Jahr!

Eine Reihe weiterer Faktoren behindern ei-
ne dem Potenzial des Landes entsprechende Stei-
gerung der Anzahl an internationalen Besu-
chern. So sind Frauen verpflichtet, in der Of-
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TOURISMUS & REISEN

fentlichkeit eine Kopfbedeckung und den Kor-
per bedeckende lange Kleider zu tragen. Bis vor
kurzem waren auch kurzarmelige Hemden fur
Manner Tabu. Die wenigsten Hotels verfiigen
Uber Schwimmbader, und dort wo sie vorhan-
den sind herrscht, wie an den Stranden des Kas-
pischen Meeres und des Persischen Golfs, strik-
te Geschlechtertrennung. Und nicht zuletzt
herrscht absolutes Alkoholverbot.

Der touristische Masterplan
als Wirtschaftsturbo

Den im Iran tatigen Verantwortlichen sind na-
tirlich die Schwéchen im Tourismus, als auch das
enorme Potenzial des Landes sehr wohl bewusst.
Auch in Anbetracht des weltweiten Tourismus-
booms, nicht zuletzt im Golfanrainer Dubai
(mit prognostizierten 15 Mio. auslandischen Tou-
risten im Jahr 2020), haben sich die Verantwort-
lichen schon 1999 entschieden, ein vollstdndiges

KURZ BELEUCHTET

@ Aufgrund seiner reichen Kultur und land-
schaftlichen Schénheiten ist der Iran eine
viel versprechende Tourismus-Destination

& Umfassender touristischer Masterplan schldgt
eine Reihe von Mafnahmen zur Verbesserung
des iranischen Tourismussektors vor

& Investitionen in Héhe von elf Mrd. Euro bis
2015 vorgesehen

@ Unzureichende touristische Infrastruktur
und biirokratische Hiirden

@ Tourismus bisher nicht als Wirtschaftsfaktor
und Einnahmequelle neben Erdél und Gas
wahrgenommen

@ Nach den Wahlen besteht Unsicherheit
tiber Umfang und Zeitrahmen der
Implementierung des Masterplans
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Das Hafis-Grab
lockt zahlreiche

in- und auslandische
Besucher nach
Schiras.

Die Werke des
Dichters inspirierten
Goethes »West-
Ostlichen Diwan«.

Bild der iranischen Tourismuswirtschaft erstel-
len zu lassen. Resultat war ein umfangreicher tou-
ristischer Masterplan, der neben Zahlen auch kon-
krete Vorschlage und operative Aktionspléne fur
den Weg in die touristische Zukunft bis ins Jahr
2015 enthalt. Der im vergangenen Jahr vollstan-
dig aktualisierte Masterplan wurde auf der welt-
weit wichtigsten Tourismusmesse, der ITB in Ber-
lin, im Mérz 2005 vorgestellt.

Das Hauptproblem bei der Erstellung des Pla-
nes: Die iranische Regierung nahm Tourismus bis-
her nicht als Wirtschaftsfaktor und Einnahme-
quelle neben Erddl und Gas wahr, so dass kein
verlassliches Zahlenmaterial vorhanden ist. Das
liegt zum einen an dem riesigen, nicht annahernd
erfassten Inlands-Pilgertourismus. Andererseits
aber wurden auch die regionalen und internatio-
nalen Géste nicht vollstandig erfasst. Viele Zahlen
bleiben Schatzungen und beruhen auf den Erfah-
rungen der einheimischen Masterplaner und vor
allem Zahlen der Zivilen Iranischen Luftfahrtbe-
horde sowie der Welttourismusorganisation
(WTO/ WTTC). Ein Hauptaugenmerk legt der
Masterplan nunmehr deshalb auf die genaue Er-
fassung der Touristenstrome bei der Ein- und Ab-
reise, beim Einchecken in den Hotels, bei Besuchen
von Kulturstétten, als auch die Erhebung der unter-
schiedlichen Motive firr Reisen in den Iran.

Die erfassten Zahlen sind erstaunlich: 2005
wurden etwa 41 Millionen Inlandstouristen ver-
zeichnet. Der Masterplan nimmt an, dass 2015
an die 80 Millionen Inldnder im Land herumrei-
sen. Wahrend ein Iraner heute lediglich 17 Euro
pro Tag ausgibt, sollen dies 2015 knapp 125 Eu-
ro sein. 2004 sind knapp 1,6 Millionen interna-
tionale Touristen in den Iran gereist und gaben pro
Tag im Land etwa 48 Euro aus. 2015 sollen 3,8
Millionen Ausléander 74 Euro pro Tag im Land
lassen. Auch die Aufenthaltsdauer soll
gesteigert werden: Von 3,3 Tagen bei Inldndern
und 12 Tagen bei Ausldndern heute auf vier Ta-
ge bei Inldndern und 13 Tage bei Ausldndern im
Jahr 2015.

Wir danken MICHAEL OBERT fiir das Foto-

material und méchten unsere Leser auf sein
neues Buch »Regenzauber — Auf dem Fluss
der Gétter« hinweisen.

Mehr Informationen: www.obert.de

Um dieses anspruchsvolle Ziel zu erreichen, sol-
len bis 2015 insgesamt 109 Mrd. Iranische Rial
(elf Mrd. Euro) investiert werden. Der Staat
mdochte dazu 31 Mrd. Iranische Rial (drei Mrd.
Euro) zur Verfligung stellen, private Investoren
aus dem In- und Ausland sollen 80 Mrd. Irani-
sche Rial (acht Mrd. Euro) beisteuern. Durch
weitere Subventionen und anderweitige Finan-
zierungen auf insgesamt 30 Mrd. Euro fir die
kommenden 20 Jahre angesetzt. 25 Prozent sol-
len aus Steuern, 25 Prozent aus Oleinnahmen
und 50 Prozent durch die Aufnahme von Kre-
diten finanziert werden. Die Einnahmen aus
dem Tourismus sollen sich dann im Jahr 2015
kumuliert auf geschétzte 43 Mrd. Euro belaufen.

Dass diese Zahlen nicht nur dem Wunsch-
denken einiger Masterplaner entspringen, son-
dern durchaus realistisch sind, beweist ein erstes
deutsch-europdisches Tourismus- und Immo-
bilienprojekt auf der Insel Kish namens »Flower
of the East«. Dort werden 2,5 Mrd. Euro in sie-
ben Hotels, einen Golfplatz, ein Spa, ein Kon-
gresszentrum und Sportanlagen, sowie 4.000 lu-
xuridse Wohneinheiten fur insgesamt 20.000
Menschen investiert. Weitere Grol3projekte &hn-
licher GréRenordnung sind geplant.

Ausblick nach den Wahlen

Ob der Iran dem Tourismus einen hoheren Stel-
lenwert im Wirtschaftsleben einrdumt, scheint
nach den Wahlen grundsétzlich nicht in Frage
zu stehen. Das Kapital fiir diese Entwicklung ist
durch die Einnahmen aus dem Olgeschaft vor-
handen. Die Notwendigkeit des Aufbaus der tou-
ristischen Infrastruktur, auch schon alleine ftir
die einheimische Bevolkerung, ist jedem auch im
Iran bewusst. Die Fragen, die angesichts der neu-
en politischen Situation nach den Président-
schaftswahlen jedoch noch nicht beantwortet
werden konnen, lauten: Wie werden der Um-
fang und der Zeitrahmen fiir die Implementie-
rung der im Masterplan vorgegebenen MaR-
nahmen letztlich ausfallen? <<

Kontakt:
|

Pro Leisure Business Development GmbH

Axel Donald Sauer, Geschiftsfiihrer

Grofer Hirschgraben 15, 60311 Frankfurt am Main
Tel.: 069 92 02 02 10 - www.proleisure.de
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ACHTUNG ISLAMISMUS!

zenith wirft Licht
dorthin, wo vorher
Schatten war.

KUNST & KULTUR MUSIK POLITIK WIRTSCHAFT FOKUS TURKEI INTERRELIGIOSER DIALOG
GESELLSCHAFT SPORT MORD JUGEND AM RANDE DES ORIENTS VERKEHR MODE MEDIEN
ITALIEN ISLAMISMUS UND ANDERE WECHSELNDE SCHWERPUNKTTHEMEN

zenith

ZEITSCHRIFT FUR DEN ORIENT - VERTRIEB: medienanker - Tel: (030) 780 811-88 - zenith bequem im Onlineshop bestellen: www.zenithonline.de
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Qatar Airways fliegt nach Berlin

Qatar Airways flies to Berlin
Press Conference
Berlin - 12 August 7005

Ab dem 15. Dezember wird Qatar Airways nach
Berlin fliegen. Damit wird die Hauptstadt neben
Frankfurt und Miinchen das dritte deutsche Ziel,
das Qatar Airways bedient. Auf der Strecke wird
ein Airbus A319 mit 8 Business Class und 102
Economy Class Sitzen eingesetzt werden. Berlins

Akbar al Baker, Vorstandsvorsitzender von
Qatar Airways, gibt bekannt, dass Berlin das dritte
deutsche Ziel von Qatar Airways sein wird.

Regierender Burgermeister Klaus Wowereit zeig-
te sich erfreut, dass »mit der neuen Flugver-
bindung nach Doha, der Hauptstadt von Katar,
ein weiterer wichtiger Meilenstein zur besseren
internationalen Anbindung Berlins erreicht wer-
den« konnte.

Akbar al Baker, Vorstandsvorsitzender von
Qatar Airways, verspricht, »Gaste aus vielen Lan-
dern nach Berlin zu bringen«. In den ersten funf
Monaten dieses Jahres verzeichnete Berlin eine
Zunahme der Besucherzahlen aus den Landern
am Golf um 50 Prozent. Diese Gaste blieben mit
rund 2,7 Hotellbernachtungen uberdurch-
schnittlich lange in der Stadt.

Gutes Jahr fiir den jordanischen Tourismus

Im ersten Halbjahr 2005 verzeichnete die jorda-
nische Tourismusindustrie einen Umsatz von
420,1 Mio. Jordanischen Dinar (JD; entspricht
485,3 Mio. Euro) — ein Plus von 10,7 Prozent
gegenuiber dem Vorjahreszeitraum. 2,367 Millio-
nen Touristen besuchten das Kénigreich und da-
mit 9,5 Prozent mehr als in den ersten sechs Mo-
naten des Vorjahres. 73 Prozent der Besucher
stammten aus arabischen Landern. Aus Europa

Auslastung
trotz Hitze

Die heiBen Sommertage waren fir Dubai lange Zeit Nebensai-
son. Doch im Juli 2005 verzeichneten die Hotels nach Angaben
des Dubai Department of Commerce and Tourism Marketing
(DCTM) eine Auslastung von 85 Prozent, bei Hotels der Vier-Ster-
ne-Kategorie sogar von Uiber 92 Prozent. Die hohe Auslastung sei
auf glinstige Angebote wahrend der Sommermonate zurtickzu-
fiihren. So wundert es nicht, dass fast jeden Monat neue Hotels
eroffnet werden, wie z. B. das Park Hyatt Dubai, das im August
seine Pforten Offnete, oder das Grosvenor House West Marina
Beach (Bild rechts) der Hotelkette Le Meridien, das im Juni die
ersten Géaste empfing. Zurzeit befinden sich in Dubai rund 140

Hotels in Bau.
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kamen 11,6 Prozent der Besucher. Der Tourismus
ist eine der wichtigsten Einnahmequellen des roh-
stoffarmen Landes. Mit der Implementierung der
nationalen Tourismusstrategie soll der Sektor wei-
ter gestarkt werden. 2010 sollen zwdlf Millionen
Touristen das Land besuchen und der Umsatz auf
1,3 Mrd. JD (1,5 Mrd. Euro) steigen. Man erhofft
sich, dass die Branche bis dahin 51.000 neue Ar-
beitsplatze schaffen kann.

Foto: Le Meridien

Saudi-Arabien
fiihrt elektronische
Visumerteilung ein

Seitdem 1. April 2005 kdnnen Visaantré-
ge bei der saudischen Botschaft nur onli-
ne Uber die Seite http://visa.mofa.gov.sa/
gestellt werden. Allerdings funktioniert
diese Seite bisher noch nicht reibungslos.
Um einen Antrag online stellen zu kon-
nen, wird ein Passwortzugang bendtigt,
den allerdings nur Unternehmen erhalten,
die mehrfach Reisen nach Saudi-Arabien
planen. Allen anderen stehen Service-
Organisationen wie z.B. Ghorfa e.V. oder
Visum Centrale zur Verfigung. Fir deren
Dienstleistungen fallen zusatzliche Ge-
buhren an.

Unterdessen berichtete die Zeitung
»Asharq Al Awsat« am 16. August unter
Berufung auf Quellen im saudischen
AulRenministerium, dass ab Februar 2006
Touristenvisa vergeben werden sollen. Ziel
sei es, Saudi-Arabien flir den Tourismus
zu 6ffnen und Investitionen im Touris-
mussektor anzulocken. In der Vergangen-
heit konnten konservative Krafte, die die
Korrumpierung der saudischen Gesell-
schaft flrchten, &hnliche Plane wiederholt
zu Fall bringen

Jumeirah
Hotelkette wichst

Die in Dubai anséssige Luxushotelkette
Jumeirah International, die u.a. das Burj al
Arab betreibt, hat angekiindigt, in den
kommenden Jahren international zu ex-
pandieren. Zuné&chst soll der Fokus auf
Destinationen liegen, die von Emirates Air-
lines bedient werden. Insgesamt ist in den
kommenden flinf Jahren die Eréffnung
von 40 neuen Hotels geplant. Gleichzeitig
hat man bereits existierende Hotels der
Kette umbenannt, um berall mit der Mar-
ke »Jumeirah« aufzutreten.
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Foto: Michael Obert IT

Handschlag
unter Vorbehalt

Der Iran profitiert vom hohen Olpreis und investiert in die lange

vernachlissigte Infrastruktur. Gleichzeitig werden vorsichtige

Schritte unternommen, um die Wirtschaft zu liberalisieren und

zu diversifizieren. Beobachter fuirchten jedoch, dass die Wahl

Ahmadinejads zum Présidenten einen Riickschritt darstellt. -
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Von Hans Seidensticker m

>> Als Mahmud Ahmadinejad am 24. Juni mit
einem Stimmenanteil von rund 62 Prozent zum
neuen iranischen Présidenten gewéhlt wurde,
war dies zundchst ein Schock. Im Westen hatte
man auf Ali Akbar Rafsandschani, der bereits
von 1989 bis 1997 iranischer Président gewesen
war, gesetzt.

Rafsandschani trat fur die Liberalisierung
der Wirtschaft und eine Verbesserung der Be-
ziehungen zum Westen ein. Dabei schloss er die
Wiederaufnahme diplomatischer Beziehungen
mit den Vereinigten Staaten nicht vollstandig
aus. Wahrend seiner Amtszeit als Président so-
wie in seiner Funktion als Vorsitzender des
Schlichtungsrats, der bei Konflikten zwischen
Parlament und Wachterrat vermittelt, hatte Raf-
sandschani wiederholt seinen Pragmatismus un-
ter Beweis gestellt. Doch in der Bevdlkerung ist
er nicht gerade beliebt. Er gilt geradezu als
Inbegriff des Establishments, der weil3, seine Po-
sition zu nutzen, um gute Geschéfte zu machen
und der auf diese Weise zu einem der reichsten
Ménner Irans geworden ist.

Im Gegensatz zu Rafsandschani forderte
Mahmud Ahmadinejad wé&hrend des Wahl-
kampfs eine verstarkte Teilhabe der armen Be-
volkerung an den Gewinnen aus dem Olgeschaft
und sprach sich flr eine Erh6hung der Renten,
Gehélter von Staatsangestellten und Subventio-
nen aus. Die Offnung fiir auslandische Investi-
tionen solle riickgdngig gemacht werden. Da-
neben miusse sich das Land wieder auf seine is-
lamischen Werte besinnen und er Kkritisierte die
gesellschaftliche Liberalisierung, die unter sei-
nem Vorganger Chatami, stattfand.

Es ist noch zu friih, um bewerten zu kdnnen,
inwieweit Ahmadinejad seinen Ankiindigungen
Taten folgen lasst. Fakt ist, dass nun sowohl die
Exekutive als auch die Legislative von konser-
vativen Kréften dominiert werden. Das Parla-
ment hatte bereits in den vergangen Jahren
wiederholt auslandische Investitionen blockiert
wurde aber teilweise durch den Schlichtungsrat
Uberstimmt. So kam die tlrkische TAV, die im
Rahmen eines BOT-Vertrags den im Stiden der
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KURZ BELEUCHTET

@ Hohe Einnahmen aus dem Olgeschaft

@ Modernisierung der Infrastruktur
und Aufbau der petrochemischen
Industrie bieten deutschen Unternehmen
gute Chancen

@ Auflenhandelsbestimmungen wurden in
den vergangenen Jahren liberalisiert

@ Unsicherheit iiber die politische
Entwicklung nach den Présidentschafts-
wahlen und angesichts des Atomstreits

@ Ablehnende Haltung konservativer Krifte
gegenliber auslandischen Investitionen

Hauptstadt Teheran gelegenen Imam Khomeini
Flughafen betreiben sollte, nicht zum Zug, nach-
dem Revolutionsgarden den Flughafen 2004
kurz nach der Eréffnung blockiert hatten. Sie ar-
gumentierten, dass eine solch wichtige Infra-
struktureinrichtung nicht von Auslandern be-
trieben werden diirfe. Darauthin weigerte sich
das iranische Parlament, dem Vertrag zuzu-
stimmen. Ahnlich verhielt es sich mit einer Mo-
bilfunkkonzession, die an den gréten tirki-
schen Mobilfunkbetreiber, Turkcell, im Septem-
ber 2004 vergeben wurde. Das Vertragsvolumen
belief sich auf bis zu drei Mrd. US-Dollar. In die-
sem Fall reduzierte das iranische Parlament den
Anteil von Turkcell am Irancell-Konsortium von
rund 70 Prozent auf 49 Prozent, um sicherzustel-
len, dass Iraner das Unternehmen kontrollieren.

Konservative dominieren Wirtschaft

Der Widerstand gegen ausléandische Investitio-
nen liegt aber nicht allein in der vermeintlichen
Sicherung der iranischen Unabhéngigkeit be-
grindet. Vielmehr stehen handfeste ékonomi-
sche Interessen auf dem Spiel. Die bonyads —
wohltatige Stiftungen, die nach der iranischen
Revolution entstanden —sind eng mit dem kon-
servativen Netzwerk um Revolutionsfihrer Ali

Khamene’i verbunden. Sie kontrollieren Grof3-
unternehmen in der Industrie, Handelsgesell-
schaften, Finanzinstitute, Wohnbau- und Flug-
gesellschaften sowie erheblichen Grundbesitz.
Schatzungen gehen davon aus, dass die bonyads
bis zu 60 Prozent der iranischen Wirtschaft kon-
trollieren. Dass sie ihre guten Beziehungen spie-
len lassen, um auslandische Konkurrenz zu ver-
hindern, Gberrascht nicht.

Daneben forderten konservative Krafte im
Parlament wiederholt die Erhdhung der Sozial-
ausgaben und Subventionen. Dazu sollte u.a.
auf den Olstabilisierungsfonds zuriickgegriffen
werden, der im Jahr 2000 gegriindet worden
war. In ihn flieRen Gewinne, die entstehen, wenn
die Olpreise hoher als im Haushaltsplan ange-
setzt sind. Zurzeit befinden sich in diesem Fonds
circa 9,4 Mrd. US-Dollar. Der friihere Prasident
Chatami hatte sich erfolgreich gegen dieses An-
sinnen gewéhrt. Nun steht jedoch zu beflrch-
ten, dass die hohen Subventionen, die bereits
heute rund ein Viertel der iranischen Staats-
ausgaben ausmachen, weiter erhéht werden.

Neben den konservativen Kréften, die einer
Liberalisierung der iranischen Wirtschaft feind-
lich gegeniiber stehen, kénnte die iranische Wirt-
schaft in den kommenden Jahren durch UN-
Sanktionen gebremst werden, sofern der Iran
sein Nuklearprogramm weiter verfolgt. Am 25.
Mai hatte der Iran zugesichert, zunachst auf die
Urananreicherung zu verzichten. Im Gegenzug
bot die Européische Union an, bis Mitte August
Vorschldge zur Zusammenarbeit mit dem Iran
bei der friedlichen Nutzung der Kernenergie zu
unterbreiten. Als der EU-Vorschlag Anfang Au-
gust vorgelegt wurden, zeigte sich der Iran un-
zufrieden, da er es dem Iran nicht erlaubte, den
vollstdndigen Brennstoffkreislauf zu kontrollie-
ren. Stattdessen sollte der Iran den Brennstoff
aus Europa beziehen. Der Iran erklarte, dieser
Vorschlag sei inakzeptabel und kiindigte die
Wiederaufnahme der Urananreicherung an.
Wahrend zahlreiche westliche Beobachter die
uneinsichtige Haltung Irans kritisierten, zeigte
sich der Iran enttduscht, weil der Westen ihm das
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Ajatollah Chamenei (Bild links). Der religise Fiihrer bekommt mit
Mahmud Ahmadinejad (Bild mitte), dem neuen iranischen Présidenten,

einen Verbiindeten.

legitime Recht zur friedlichen Nutzung der
Atomenergie verweigere. Der Iran verweist u.a.
darauf, dass der Strombedarf pro Jahr um rund
neun Prozent steigt und dass es bereits heute zu
vereinzelten Stromausfallen kommt.

Noch herrscht Gelassenheit

Die deutsche Wirtschaft zeigt sich jedoch ange-
sichts der jingsten politischen Entwicklung ge-
lassen. In den vergangenen Jahren sind wichti-
ge Wirtschaftsreformen wie die Vereinheitli-
chung der Wechselkurse, ein neues Gesetz zum
Schutz auslédndischer Investitionen und eine
Steuerreform, die die Unternehmensbesteue-
rung auf 25 Prozent festlegt und den maxima-
len Lohnsteuersatz auf 35 Prozent reduziert,
durchgefiihrt worden. Die Deutsch-Iranische
Industrie- und Handelskammer in Teheran geht
davon aus, dass sich die wirtschaftlichen Bedin-
gungen fiir auslandische Investitionen, wie z. B.
Investitions- und Steuergesetze, nach der Wahl
Ahmadinejads nicht grundlegend &ndern wer-
den. Ein hochrangiger Vertreter der deutschen
Wirtschaft teilte diese Gelassenheit angesichts
der innenpolitischen Entwicklung: »Die irani-
sche Innenpolitik beunruhigt uns nicht. Unse-
re Produkte genief3en einen guten Ruf, und wir
verfligen gegenliber unserer Konkurrenz aus
GroRbritannien und den USA offensichtlich
Uber einen erheblichen Wettbewerbsvorteil. Ge-
fahrlich wird es, falls UN-Sanktionen verhéangt
werden. Dann kommt wieder die gesamte Pro-
blematik zum tragen, die wir jetzt im Irak erle-
ben: Gelten Vertrdge, die vor Verhdngung der
UN-Sanktionen geschlossen wurden, nach de-
ren Aufhebung weiter oder sind sie mit der Ver-
hdangung der UN-Sanktionen null und nichtig
geworden?« Um solche Probleme zu vermeiden,
sollten Vertrége grundsatzlich Export-, Reex-
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Wirtschaftsdaten

Ali Akbar Rafsandschani:

Der Westen hitte den liberalen Mann aus der

Wirtschaft gerne als Prasidenten gesehen.

2001/02 2002/03 2003/04 2004/05 2005/06 2006/07
(Schitzung)  (Prognose) (Prognose)

Wirtschaftswachstum 3,7 7,5 6,7 6,3 5,7 4,6
(Prozent)
Inflation 1,3 14,3 16,5 14,9 16,5 16,1
(Prozent)
Exporte 23,9 28,2 33,8 4571 50,6 46,4
(Mrd. US-$)
Importe 181 22,0 28,8 33,4 356 36,6
(Mrd. US-$)
Leistungsbilanz 6,0 3,7 2,1 8,5 1,9 7,0
(Mrd. US-$)
Leistungsbilanz 7,0 3,2 1,6 5,7 6,8 3,5
(Prozent BIP)
Auslandsschulden 8,5 8,0 9,0 8,8 9,0 9,3
(Mrd. US-$)
Schuldenzahlungen 7,9 6,5 5,6 5,5 3,4 4,0
(in Prozent der Exporte)
Wihrungsreserven 9,5 9,2 8,3 9,1 10,0 10,0

(in Importmonaten)

Quelle: AK Coface

port- und Force Majeur-Klauseln enthalten. So
wird verhindert, dass der Lieferant haftbar ge-
macht werden kann, falls die notwendige Ex-
portlizenz verweigert wird.

Trotz der Hindernisse hat sich der Iran in
den vergangenen Jahren zu einem der wichtig-
sten deutschen Absatzmadrkte entwickelt. Im Jahr
2004 wurden Waren im Wert von 3.965 Mio.
Euro (+33,6 Prozent) in das bevélkerungs-
reichste Land des Mittleren Ostens geliefert. Der
Iran ist damit zu Deutschlands wichtigstem Ab-
satzmarkt im Nahen und Mittleren Osten, noch
vor den Vereinigten Arabischen Emiraten und

Saudi-Arabien, geworden. Seit Anfang 2000 nah-
men die deutschen Maschinenlieferungen stark
zu. Auch deutsche Elektrotechnik ist gefragt:
von Januar bis Mai 2005 stiegen die deutschen
Exporte um 61,9 Prozent. Welch guten Ruf deut-
sche Produkte geniel3en, macht eine andere Sta-
tistik deutlich. So stammten im Jahr 2003 — ak-
tuellere Zahlen liegen noch nicht vor — 10,3 Pro-
zent der iranischen Importe aus Deutschland.
Vor allem in der Ol- und Gasindustrie plant
Teheran massive Investitionen, um die Wert-
schopfung zu erhéhen und Engpésse zu ver-
meiden. Denn obwohl das Land pro Tag rund
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Demografische Daten
|

Bevolkerung: 68 Millionen
Bevélkerungswachstum: 0,86 Prozent pro Jahr
Lebenserwartung: 70 Jahre

21,6 Prozent
11,2 Prozent

Analphabetenquote:
Arbeitslosenquote:

|
Quelle: CIA World Factbook

Foto: Flower of the East
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>> 3,7 Mio. Barrel fordert, muss aufgrund fehlen-

der Raffineriekapazitdten rund ein Drittel des
Benzinbedarfs importiert werden. Teheran plant
in den kommenden zehn Jahren 17 Mrd. US-
Dollar in Raffinerien zu investieren. Daneben
sind Investitionen in die Férderanlagen geplant,
um zu verhindern, dass die Produktionskapazitat
in den kommenden Jahren sinkt.

GroRe Anstrengungen werden auch beim
Ausbau der Gasforderung unternommen. Mit
geschétzten Reserven von 26,3 Bio. m® verfligt
der Iran Uber 18 Prozent des Weltgasvorkom-
mens und damit Uber die zweitgroRten Vor-
kommen nach Russland. Die ErschlieSung des
riesigen South Pars Fields, in dem sieben Pro-
zent der weltweiten und 40 Prozent der irani-
schen Reserven lagern, soll den iranischen An-
teil am weltweiten Erdgashandel bis zum Jahr
2020 auf 20 Prozent steigern.

Wachstumsbranche Petrochemie

Um das Gas zum Endverbraucher zu transpor-
tieren werden zwei Pipelines geplant. Eine Pi-
peline soll vom Stidiran Uber Pakistan nach In-
dien fiihren, um den ansteigenden Energiebedarf
des Subkontinents zu befriedigen. Allerdings
waren solche Plane bereits Anfang der 1990er
Jahre im Gespréch, scheiterten dann jedoch an
den sich verscharfenden Spannungen zwischen
Indien und Pakistan. Erste Planungen fur den
Bau einer Pipeline, die Uber die Tirkei nach Eu-
ropa fiihren soll, werden zurzeit durchgefiihrt.
Bis Ende des Jahres soll eine Entscheidung Uber
deren Bau getroffen werden.

Neben der ErschlieBung neuer Rohstoff-
vorkommen strebt der Iran auch eine Erhéhung
seiner Wertschdpfung an. GrolRe Hoffnung wird
hierbei in den Aufbau der petrochemischen In-
dustrie gesteckt. So erzielte man im Haushalts-
jahr 2004/05, das am 20. Méarz endete, aus dem
Export petrochemischer Produkte 1,7 Mrd. US-
Dollar — eine Steigerung von rund 40 Prozent
gegentiber dem Vorjahr. Die National Petro-
chemical Company (NPC) plant bis 2014 jahr-
lich 75 Mio. Tonnen petrochemische Produkte
im Wert von 20 Mrd. US-Dollar zu produzieren.
Dass auch deutsche Firmen vom Expansions-
drang profitieren kdnnen, zeigen Beispiele wie
Lurgi, Krupp-Uhde und Linde. Zusammen mit
seinen Partnern erhielt Linde Anfang Juli den
Zuschlag fur den Bau zweier Ethylenanlagen mit
einer Kapazitét von je 1,2 Mio. Tonnen in Ban-
dar Assaluyeh am Persischen Golf. Vom Ge-
samtauftragsvolumen, das sich auf circa eine
Mrd. Euro belduft, entfallen 400 Mio. Euro auf
Linde. Wie bei allen von der NPC ausgeschrie-
benen Projekten musste auch bei diesem Auftrag
der lokale Anteil mindestens 51 Prozent des Auf-
tragswerts betragen.

Auch auRerhalb des Ol- und Gassektors bieten
sich ausléandischen Investoren gute Mdglich-
keiten. Der iranische Automobilmarkt wird fur
auslandische Firmen zunehmend interessanter.
Steigende Pro-Kopf-Einkommen, eine junge
und wachsende Bevélkerung, und ein hoher
Modernisierungsbedarf kennzeichnen den ira-
nischen Automarkt. Die jahrlichen Zuwachsra-
ten im Automobilsektor liegen bei tiber 25 Pro-
zent. Die Produktion stieg von 27.000 Fahr-
zeugen im Jahr 1989 auf 787.729 im Jahr 2004.
Dominiert wird der Markt von den iranischen
Herstellern Iran Khodro (circa 60 Prozent
Marktanteil) und Saipa (circa 35 Prozent Markt-
anteil), die mit westlichen Herstellern wie Da-
imlerChrysler, Peugeot und Renault kooperie-
ren. Nach Gber 35 Jahren wurde die Produk-
tion des nationalen Automobils »Paykan, das
auf dem Hillman Hunter von 1966 basierte, im
Mai dieses Jahres eingestellt. Ersetzt wird er
durch den ebenfalls von Iran Khodro produ-
zierten Samand, dessen Produktion schrittweise
auf 200.000 Stiick pro Jahr erhéht werden soll.
Daneben baut Iran Khodro die Peugeot 405
und 206, wobei laut Angaben von Iran Khodro
der Anteil iranischer Teile bei beiden Fahrzeu-
gen Uber 70 Prozent liegt. Aufgrund hoher Ein-
fuhrzélle und Quotenregelungen werden kaum
auslindische Kfz importiert. Ahnliches gilt fiir
den Zulieferbereich.

Weitere Informationen:

Uber die iranische Botschaft kann die
Broschiire »Investment Opportunities in
the Islamic Republic of Iran (2004/2005)«
bezogen werden. Sie enthilt Informationen
tiber die Investitionsprojekte des aktuellen
Fiinf-Jahres-Plans.

Der »Investitionsfiihrer Iran« kann von

der Deutsch-Iranischen Industrie- und
Handelskammer e.V. in Hamburg bezogen
werden. Er enthilt Informationen tber
Unternehmensgriindungen, Investitionen,
Recht und Steuern, Einfuhrbestimmungen etc.

Die Verkehrsinfrastruktur ist zunehmend tber-
lastet. Vor allem in Teheran mit seinen zehn
Millionen Einwohnern und drei Millionen Kfz
sind Staus inzwischen an der Tagesordnung.
Durch ein neues Verkehrskonzept und den Aus-
bau des U-Bahn-Systems will man den drohen-
den Verkehrskollaps abwenden. Die Hoffnung,
dass deutsche Unternehmen beim Bau der Te-
heraner U-Bahn zum Zug kommen wiirden, er-
flllte sich nicht. Die chinesische CITIC mach-
te ein besseres Angebot.
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qu auf den Weltmarkten erfolg--
# reich sein will, braucht eine
:—*“’“‘" international erfahrene Bank.

Sicher, die wirtschaftlichen und politischen Rahmenbedingungen in Europa und der Welt

haben sich verandert. Die Einfiihrung des Euro, der Wegfall von Handelshemmnissen —

die Welt wird kleiner. Dennoch: Das Welthandelsvolumen ist stetig gestiegen, in den letzten
finf Jahren allein um mehr als 20 Prozent. Ein erfolgreiches Exportland braucht leistungs-
fahige Banken. Ob Auslandszahlungsverkehr, Exportfinanzierung, Dokumentengeschaft,
Forfaitierung oder komplexe, strukturierte Finanzierung — wir sind auf allen Gebieten zu Hause.

Fordern Sie uns. Unsere Betreuer »Internationales Geschafta beraten Sie gern.
Oder besuchen Sie uns im Internet: www.hvb.de/Unternehmen/AuBenhandel
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Noch dominiert der Paykan, der auf dem Hillman Hunter
von 1966 basiert, das StraRenbild. Doch die Zahl moderner

westlicher Fahrzeuge steigt stetig.

Entwicklung der deutschen Maschinenlieferungen in den Iran
| —
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Quelle: Statistisches Bundesamt, VDMA

In den vergangenen Jahren wurden die AuRen-
handelsbestimmungen deutlich vereinfacht. Den-
noch ist auch weiterhin eine Einfuhrlizenz des
Handelsministeriums notwendig, um Waren ein-
fuhren zu kénnen. Lieferungen in den Iran wer-
den in der Regel durch ein unwiderrufliches, un-
bestétigtes Akkreditiv einer iranischen Handels-
bank bezahlt. Die Bedienung der Akkreditive
erfolgt plnktlich, wobei die im Akkreditiv ge-
nannten Bedingungen jedoch genau eingehalten
werden sollten. Der Rial ist nicht frei konver-
tierbar und ein Devisentransfer vom Iran aus ist
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nur Uber das iranische Bankensystem und nur
unter genau festgelegten Bedingungen méglich.
Es existieren verschiedene Mdglichkeiten, im Iran
téatig zu werden, die von der Eréffnung eines De-
legiertenbiiros, zur Griindung eines Joint-Ven-
tures bis hin zur Griindung einer Gesellschaft
iranischen Rechts reichen. Investitions- und Ko-
operationsvertréage sollten grundsatzlich mit ei-
nem im iranischen Handels- und Steuerrecht be-
wanderten Anwalt ausgearbeitet werden. Der
wichtigste Tipp lautet: Wer im Iran Geschéfte
machen will, braucht vor allem Zeit! <<

Mercedes-Lastwagen werden seit Jahrzehnten
von Iran Khodro Diesel in Lizenz produziert.

Kontakt:
|

Deutsch-Iranische Industrie-

und Handelskammer

P.O. Box 14155-3478, Teheran, Iran

Tel.: +98 21 8887 9066-9 - Fax: +98 21 8879 0081
AHK_Iran@dihk.co.ir - http://www.dihk-ir.com

Deutsch-Iranische Industrie-

und Handelskammer e.V.

Mexikoring 29, 22297 Hamburg

Tel.: 040 440 847 - Fax: 040 4503 6777
info@dihkev.de - www.dihkev.de

Botschaft der Islamischen Republik Iran
Podbielskiallee 65/67, 14195 Berlin

Tel.: 030 84 353-0 - Fax: 030 84 353 - 535
http://www.iranembassy.de

Nah- und Mittelost-Verein e.V.

Grofle Theaterstr. 1, 20354 Hamburg
Tel.: 040 450331 - O - Fax: 040 450331 - 31
E-mail: numov@numov.de

cofacerating.de GmbH

Postfach 1209, 55002 Mainz

Tel.: 06131 323-777 - Fax: 06131 372-153
www.cofacerating.de
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Islamic Finance:

Finanziert

FINANZEN

mit Gottes Hilfe

»Islamic Finance« ist en vogue.

Auch deutsche Unternehmen kénnen von den
Potenzialen der islamischen Exportfinanzierung

(»murabaha«) profitieren.

Was gilt es bei der Vertragsgestaltung zu beachten?

Von Dr. Kilian Bilz m

>> Die islamische Bankenbranche boomt.
Immobilienprojekte in Dubai, Staatsanleihen
des Emirates von Katar oder die Erneue-
rung der Flugzeugflotte von Emirates — Scha-
ria-konforme Finanzierungen liegen im
Trend. Islamische Banken kdnnen dabei
auch fur deutsche Unternehmen interes-
sante Geschaftspartner sein. Sie sind ver-
wurzelt in den nahdstlichen Markten und
mit staatlichen und religiésen Institutionen
gut vernetzt. Viele der islamischen Banken
sind zugleich weltweit aktiv und in schwie-
rigen Mérkten prasent. Wer Geschafte im

Sudan, in Pakistan oder dem Iran tatigt, wird
stets mit islamischen Banken zu tun haben.
Dort arbeitet das gesamte Bankensystem auf
islamischer Grundlage. Auch bei vielen
Grofprojekten in der Golfregion ist es Vor-
aussetzung, dass die Finanzierung islami-
schen Kriterien entspricht. Das gilt gerade,
wenn die Islamic Development Bank oder
ein anderer islamisch orientierter Sponsor
beteiligt ist. Alles Grund genug zu fragen,
was eine islamische Finanzierung ausmacht
und wie ein deutsches Unternehmen deren
Potenzial gezielt nutzen kann.
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>> |slamische Bankgeschéfte sind Transaktio-
nen im Einklang mit der islamischen Scha-
ria. Die wichtigste Scharia-Bestimmunyg ist
dabei das Verbot des Wuchers oder riba (sie-
he »Das islamische Zinsverbot«). Uber die
Einhaltung der Scharia-Bestimmungen
wacht regelmafig ein Beirat aus religidsen
Gelehrten, der die Geschafte der Bank auf
deren islamische Erlaubtheit hin Gberprift.
Wegen des Zinsverbots werden die islami-
schen Banken haufig als »zinslose Banken«
bezeichnet. Doch trifft das die Sache nicht

Islamic Banking:
Die wichtigsten Begriffe
|

figh: islamische Rechtswissenschaft;
die menschliche Erkenntnis des
gottlichen Rechts (Scharia).

gharar: »Spekulation«; ebenso
verboten wie der Wucher.

idschara: wortl. »Miete,

verwandt fur Leasing.

mudaraba: Beteiligungsfinanzierung
ahnlich einer stillen Gesellschaft
(»Mezzanine«).

murabaha: Handelsfinanzierung
(»mark-up sale).

musharaka: Beteiligungsfinanzierung
durch Beteiligung auf Zeit
(»Venture Capital«).

ganz. Denn auch islamische Banken erwar-
ten eine Gegenleistung, wenn sie Kapital fir
ein Vorhaben zur Verfligung stellen. Aller-
dings mussen sie sich dafur am Risiko des
finanzierten Vorhabens beteiligen. Statt ei-
ner festen Verzinsung erhalten die islami-
schen Banken eine »Gewinnbeteiligung, die
Rede ist so auch von »profit banking.« Da-
zu hat die islamische Bankenbranche eine
Reihe von Finanzierungsformen entwickelt.
Manche sind den international Ublichen Ver-
tragsgestaltungen &hnlich, etwa die idscha-
ra — eine Art des Leasing — oder mudaraba
und musharaka, beides Formen der Beteili-
gungsfinanzierung, und in der Praxis haben
sich die islamischen Geschéfte den konven-
tionellen Transaktionsformen weitgehend
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angendhert. Die mitunter komplexen Ver-
tragswerke versuchen einen Spagat zwischen
islamischer Erlaubtheit auf der einen Seite
und Wirtschaftlichkeit auf der anderen.
Denn auch islamische Banken stehen im
Wettbewerb. Ihre Konditionen sind daher
denen konventioneller Anbietern &hnlich —
wenn auch mit einigen Unterschieden, ge-
rade was die rechtlichen Aspekte angeht.

Die mit Abstand wichtigste islamische
Finanzierung ist die murabaha, bekannt
auch unter der englischen Bezeichnung
»mark-up sale«. Die kurz- bis mittelfristige
Handelsfinanzierung ist in den arabischen
Golfstaaten und in Stdostasien weit ver-
breitet. Ihre Potenziale werden gleichwohl
von européischen Unternehmen bislang nur
wenig genutzt.

Die Bank
als Zwischenhandler

Bei der murabaha kauft die Bank auf An-
weisung des Kunden ein bestimmtes Wirt-
schaftsgut und verdufRert dieses mit einem
Aufschlag an den Kunden weiter. Wéhrend
die Bank den Kaufpreis an den Lieferanten
bei Lieferung entrichtet, stundet sie diesen
dem Kunden, der erst spater zahlt. Ublich ist
ein Zahlungsaufschub von bis zu zwei Jah-
ren, Ratenzahlung ist méglich. Wirtschaft-
lich gesehen vergtitet dabei der von der Bank
erhobene Aufschlag die Finanzierung. Juri-
stisch gesehen unterscheidet sich die mur-
abaha aber von einem Finanzierungsge-
schéft: Die Bank finanziert hier nicht ein
fremdes Geschéft, sondern ist selbst
»Zwischenhdndler«. Es handelt sich um ein
VerdufRRerungsgeschaft und keine Form des
Kredits.

Die Stellung als »Zwischenhandler« ist
fur die Bank mit besonderen Risiken ver-
bunden, die sie ihrerseits wieder auf den
Kunden bzw. den Lieferanten abzuwalzen
versucht. So schlief3t die Bank regelméfiig
ihre Verkauferhaftung aus. Begriindet wird
dies damit, der Kunde habe das betreffende
Wirtschaftsgut ausgesucht — er tritt beim
Erwerb teilweise auch als Vertreter der Bank
auf. Der Kunde ist daher auch dann zur Zah-
lung des Kaufpreises an die Bank verpflich-
tet, wenn das gelieferte Wirtschaftsgut man-

>>

Das islamische Zinsverbot
|

»Gott hat den Kauf erlaubt und den riba verbo-
ten« bestimmt der Koran in Sure Il: 275. Wie
dabei das erlaubte Verdufierungsgeschift vom
verwerflichen Wucher (riba) zu unterscheiden
ist, gehort zu den umstrittensten Fragen der
islamischen Rechtswissenschaft (figh). Der klas-
sische islamische Jurist al-Kasani (gest. 1191)
zum Beispiel definiert riba als »jeden geldwer-
ten Vorteil beim gegenseitigen Vertrag, dem kei-
ne Gegenleistung gegentiber steht«. Hierunter
fallt nach einer im Islam verbreiteten Auffassung
auch das verzinsliche Darlehen, weil hier der
Darlehensgeber dem Darlehensnehmer eine be-
stimmte Summe als Darlehen gewahrt und —
wenn auch zu einem spateren Zeitpunkt — eine
hohere Summe zurlickerhilt. Ob diese Ansicht,
die den Zeitwert von Kapital ignoriert, den Erfor-
dernissen der modernen Wirtschaft entspricht,
ist durchaus fraglich. Der dgyptische Jurist al-
Sanhuri (gest. 1971) etwa, einer der Vordenker
des modernen islamischen Rechts, vertritt die
Ansicht, nur Wucherzinsen seien verboten; die
im Geschéftsleben tblichen »moderaten« Zin-
sen verstiefen hingegen nicht gegen den Islam.
Die Mehrheit der islamischen Juristen ist aber
weiterhin der Auffassung, der Islam verbiete den
Zins. Diese Auffassung liegt auch dem Islamic
Banking zugrunde.

Worauf aus Sicht des Lieferanten
bei der murabaha zu achten ist:
|

MW unbedingte Verpflichtung der Bank, den Kauf-
preis zu zahlen — wie bei Akkreditiv: unabhén-
gig von Mangelrligen etc. des Kunden;

M die von einer konventionellen Finanzierung ab-
weichende Risikoverteilung unter den Parteien
— »Bank als Zwischenhandler« — darf nicht
unbillig auf den Lieferanten abgewalzt werden,
etwa durch weitreichende Garantien etc.

B simtliche Einzelheiten der Lieferung von der
Bank bestatigen lassen — das verringert das
Risiko von spateren Einwendungen der Bank;

M realistische Zahlungsziele vereinbaren — eine
Stundung kann aus Sicht der Scharia proble-
matisch sein;

M den Vertrag nicht ausschliefdlich der Scharia
unterstellen, sondern eine international gén-
gige Rechtsordnung wahlen — etwa: deut-
sches oder englisches Recht;

M Streitbeilegung durch ein Schiedsgericht —
staatliche Gerichte kennen sich mit murabaha-
Vertragen in der Regel nicht aus.
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Die Entwicklung
islamischer Finanzinstitutionen
|

In den 1970er Jahren entstanden die ersten isla-
mischen Finanzinstitutionen in ihrer modernen
Form. 1975 beschlossen islamische Staaten die
Islamische Entwicklungsbank (IDB) zu griinden.
Sie soll die wirtschaftliche Entwicklung und den
sozialen Fortschritt der Mitgliedsstaaten ent-
sprechend der Prinzipien des islamischen
Rechts fordern. Im gleichen Jahr nahm die Du-
bai Islamic Bank ihren Geschiftsbetrieb auf.

Inzwischen existieren rund 270 islamische
Banken in tber 75 Landern. Insgesamt verfligen
sie Uber eine Marktkapitalisierung von rund 13
Mrd. US-Dollar, Guthaben von 265 Mrd. US-Dol-
lar und tatigen finanzielle Investitionen in Hohe
von 400 Mrd. US-Dollar. Einige Beobachter pro-
gnostizieren, dass in acht bis zehn Jahren 40 bis
50 Prozent der gesamten Spareinlagen der mus-
limischen Bevolkerung weltweit auf Konten isla-
mischer Banken liegen werden.

Der Wert des islamischen Anleihemarkts wird
zurzeit auf rund 30 Mrd. US-Dollar geschitzt.
Seit 1999 existieren zwei islamische Marktindi-
ces, der Dow Jones Islamic Market Index sowie
der FTSE Islamic Index. In diese Indices werden
ausschlieflich Firmen aufgenommen, die auf
Scharia-Kompatibilitit tberpriift worden sind.
Unternehmen, die etwas mit Alkohol, Schweine-
fleisch, Tabak, der Unterhaltungsindustrie oder
Waffen zu tun haben, oder ihren Gewinn durch
Zinsen erzielen, werden nicht aufgenommen
und gegebenenfalls ausgeschlossen.

Auch westliche Banken haben inzwischen
diesen Markt fiir sich entdeckt, wobei die ameri-
kanische Citibank eine Vorreiterrolle spielte. Sie
richtete 1996 einen islamischen Geschiftszweig
ein und erdffnete eine Filiale in Bahrain. Seit ei-
nigen Jahren bieten auch deutsche Banken isla-
mische Finanzierungsinstrumente an, darunter
die Commerzbank mit ihrem im Jahr 2000 auf-
gelegten Alsukoor-Fond sowie die Deutsche
Bank. Doch anders als z. B. in Grof3britannien,
wo im September 2004 die erste islamische
Bank ihre Pforten 6ffnete, gibt es in Deutschland
noch keine islamischen Banken.

38

>> gelhaft ist und — abhéngig von der Gestal-
tung des betreffenden Vertrages — selbst in
dem Fall, dass die Lieferung den Kunden
nie erreicht. Stattdessen muss der Kunde
sich an den Verk&ufer halten. Der Londoner
High Court hat eine derartige Vertrags-
klausel unléngst fir zuléassig befunden, und
zwar mit der Begriindung, die murabaha sei
eine atypische Form des Kaufs und der kon-
ventionellen Exportfinanzierung angené-
hert. Im »Symphony Gems«-Fall hatte eine
islamische Bank den Kauf von Rohdiaman-
ten von einem Héndler in Hong Kong fi-
nanziert. Die Diamanten gingen auf dem
Transport verloren und haben die Kunden
in Belgien nie erreicht. Gleichwohl, so ent-
schied das Gericht, bleibe der Kunde der
Bank gegentiber verpflichtet und muisse den
Kaufpreis zahlen. Er kbnne nur versuchen,
Rechte gegen den urspriinglichen Lieferan-
ten geltend zu machen.

Islamic Banking:
Die wichtigsten Begriffe
|

riba: »Wucher« oder »Zins«, je nach
Interpretation, das wichtigste Verbot im
Islamic Banking.

Scharia: wortl. »Weg zur Tranke,
das — géttliche — islamische Recht.
Scharia Board: religiéser Beirat der
Bank, der tiber die Einhaltung der
islamischen Vorschriften

wacht und die Produkte zertifiziert.
Takaful: islamische
(genossenschaftliche) Versicherung.

Eine weitere Besonderheit besteht darin, dass
islamische Banken in ihren Vertragen hau-
fig auf die Bestimmungen der islamischen
Scharia Bezug nehmen, die zur Streitent-
scheidung oder als Auslegungshilfe heran-
gezogen werden sollen. Diese Verweisung ist
nicht unproblematisch. So herrschen unter
den islamischen Juristen erhebliche Mei-
nungsverschiedenheiten. Das macht das Er-
gebnis eines Rechtsstreites schwer vorher-
sehbar, gerade wenn ein europdisches Ge-
richt dartber entscheiden soll, dem die

betreffenden Regeln insgesamt fremd sind.
Hinzu kommt die Unsicherheit, ob ein Ge-
richt eine solche Verweisung auf religitse
Bestimmungen Uberhaupt akzeptiert. Das
zeigt eine jungere Entscheidung des engli-
schen Court of Appeals. Zugrunde lag dem
Fall eine murabaha-Finanzierung, die die
Bank dem englischen und islamischen Recht
unterstellt hatte. Auf Wunsch des Kunden
hatte die Bank mit Sitz in Bahrain den Sal-
do zunédchst mehrfach gestundet. Dann ver-
weigerte der Kunde insgesamt die Zahlung
mit der Begriindung, eine Stundung sei nach
islamischem Recht nicht erlaubt, der ganze
Vertrag daher unwirksam. Das englische Ge-
richt entschied gleichwohl zu Gunsten der
Bank mit der Begrundung, es kdnne nicht
Aufgabe eines staatlichen Gerichts sein, Giber
religidse Vorstellungen zu richten. Vor die-
sem Hintergrund ist es entscheidend, die
einschlégigen islamischen Bestimmungen
im Vertrag selbst abzubilden. Des Weiteren
kann es ratsam sein, ein Schiedsgericht zu
vereinbaren, das méglicherweise eher dazu
bereit ist, sich mit Fragen des islamischen
Rechts auseinanderzusetzen.

Auch fur Nicht-Muslime
interessant

Die islamischen Banken und die von ihnen
entwickelten Vertrdage kénnen aus der Pra-
xis des Nahostgeschéafts nicht mehr wegge-
dacht werden. Das hat zur Folge, dass sol-
che Finanzierungen auch fir deutsche
Unternehmen zunehmend von Bedeutung
sind, wollen sie im dortigen Wettbewerb be-
stehen. Kommen sie auch in einem ande-
ren Gewand daher, sind diese Transaktio-
nen von ihrer Funktion her mit einer kon-
ventionellen Finanzierung vergleichbar.
Denn schlieRRlich bestimmt der Koran, dass
Gott den Handel erlaubt hat und nur den
Wucher verbietet.

DR. KILIAN BALZ

ist Rechtsanwalt und Partner im Frankfurter
Biiro der Kanzlei Gleiss Lutz.
(Kontakt: Kilian.Baelz@gleisslutz.com)
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Agypten
konsolidiert
Bankwesen

Bis Ende dieses Jahres soll die Zahl &gyptischer
Banken von derzeit 52 auf rund 40 sinken.
Grund sind verschérfte Mindestkapitalstandards.
Das Bankengesetz von 2003 schreibt ein Min-
destkapital von 500 Mio. agyptischen Pfund (LE;
entspricht rund 70,6 Mio. EUR) fur &gyptische
Banken und 50 Mio. US-Dollar fir Filialen aus-
landischer Banken vor.

Zum Ende der Ubergangsfrist, die am 14. Ju-
li endete, erfiillten 27 dgyptische Banken die ver-
schérften Bedingungen, wéhrend weitere elf kurz

FINANZEN

davor standen zu fusionieren. Sieben von elf
auslandische Banken hatten ihr Eigenkapital er-
héht. Die National Pakistani Bank zog sich aus
dem &gyptischen Markt zuriick, wahrend die
Zentralbank begann, die National Bank of Su-
dan sowie die Gamal Trust Bank abzuwickeln.
Der irakischen Al-Rafedeen Bank darf ab sofort
nur noch Uberweisungen agyptischer Arbeiter
und Unternehmen im Irak handhaben. Unter-
dessen soll die Bank of Alexandria bis Ende 2005
privatisiert werden.

Dubai International
Financial Exchange
eréffnet

Libanesische Banken
erobern den syrischen
Markt

Nachdem der Bankensektor 40 Jahre lang vollsténdig in staatlicher Hand war,
sind seit dem Jahr 2003 wieder Privatbanken in Syrien zugelassen. Seitdem haben
sechs libanesische Banken ihren Geschaftsbetrieb im Nachbarland aufgenommen,
darunter die Bank Audi, Blom Bank und BEMO. Die Branche leidet jedoch weiter-
hin unter zahlreichen burokratischen Hurden, wie z. B. Beschrdnkungen im De-
visenverkehr. Dennoch sehen vor allem libanesische Banken im Nachbarland ein
hohes Wachstumspotenzial. Eine Einschatzung, die durch den Erfolg beim Verkauf
von 25 Prozent der Anteile der Bank Audi Syria bestatigt wurde. Am 9. August gab
die syrische Zentralbank bekannt, dass die Anteile der Bank Audi Syria zehnfach
Uberzeichnet waren, obwohl nur syrische Investoren Aktien zeichnen konnten.

Am 26. September wurde die Dubai International Financial
Exchange (DIFX) eréffnet. Im Gegensatz zum bereits seit dem
Jahr 2000 existierenden Dubai Financial Market (DFM) rich-
tet sich die DIFX an internationale und regionale Investoren.
Die Aufsichtsbehorde, die Dubai Financial Services Authori-
ty (DFSA), orientiert sich an internationalen Standards. Wéh-
rend der ersten zwolf bis 18 Monate erwartet die DIFX rund
15 Borsengange. Unternehmen, die ihre Papiere an der DIFX
notieren lassen mochten, mussen in der Regel Gber ein Ak-
tienkapital von 200 Mio. US-Dollar verfugen.
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Der Trassentraum

Was die Europder vor Gber hundert Jahren im Orient begannen,
wollen Saudi-Arabien, Algerien und Libyen nun zu Ende bringen:
Moderne Eisenbahnen, die die Wiiste

tiberwinden

Von Daniel Gerlach m

ity

>> Eisenbahnbau ist mehr als andere Indu-
striezweige ein Politikum. Bahnstrecken sind
fast immer strategisch, bendtigen viel Kapital
und werden im Regelfall von Staaten in Auftrag
gegeben. Die arabische Welt von Marokko bis
zum Golf forciert seit einigen Jahren mit unter-
schiedlicher Schnelligkeit den Ausbau ihrer
Schienennetze. Saudi-Arabien geht bereits sehr
konkrete Schritte zum Bau eines neuen Suez-
Kanals aus Schotter, Eisen und Beton. Mit der
Landbriickenverbindung Dschidda-Riad-Dam-
man koénnte Fracht aus den Industrie- und Han-
delszentren am Persischen Golf in einem Bruch-
teil der bisher bendtigten Zeit in die Millionen-
stadt Dschidda am Roten Meer transportiert
werden. Die Umschiffung Stidarabiens ware —
zumindest aus saudischer
Perspektive — obsolet.
Zundchst ist eine einspu-
rige Strecke mit Ausweich-
punkten vorgesehen. Die
staatliche Planungskommis-
sion verkundet jedoch, dass
alle notwenigen Briicken und
Tunnel fur die Zweigleisigkeit
angelegt werden. Auch die
Pilgerstddte Mekka und Me-
dina sollen langfristig fur den
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KURZ BELEUCHTET

€ Arabische Staaten investieren
in Ausbau ihrer Schienennetze

€ Deutsches Know-how gefragt
€ Technische Hiirden scheinen

bewiltigt werden zu konnen

& Mehr Unterstiitzung durch
deutsche Politik erforderlich

Personenverkehr an den Schienenstrang ge-
kniipft werden. Kénig Abdallah, der Wéchter
der Heiligen Stétten, will so dem Strom von
jéhrlich fast zehn Millionen Pilgern gerecht wer-
den. In beiden Fallen ist High Tech aus dem
Ausland gefragt.

Das Interesse internationaler Unternehmen
war entsprechend groR, als die saudischen Pla-
ner im Januar 2005 in London Hof hielten. An-
fang 2006 wird die Konzession vergeben. In den
Konsortien, die sich eigens fiir diese Bewerbung
gegriindet haben, sind prominente deutsche Fir-
men vertreten: Wie vor hundert Jahren beim
Bau der Bagdadbahn sitzen Siemens und Deut-
sche Bank im selben Regatta-Boot, gemeinsam
mit der Saudi Binladin Group, El-Seif Enginee-
ring und der japanischen
Mitsui. Philipp Holzmann
segelt mit Al-Shoula, Omni-
co und YoungLim auf einem
anderen Starter mit. Im Mérz
warb Kanzler Schrdder in Ri-
ad fur eine umfassende deut-
sche Beteiligung an dem
Milliardengeschéft. Doch wie
viel z&hlt politische Unter-
stitzung in dieser Frage
wirklich?

Foto: Khalil Abou El-Nasr/Saudi Aramco World/PADIA

»Es ist genau das, was wir bei GroR3projekten in
der arabischen Welt brauchen, sagt Peter
Lischewski, Ressourcenmanager der Frankfurter
DE Consult. »Da muss der Kanzler personlich
hin und unterschreiben — wie beim Verkauf des
Transrapid nach Shanghai.« Nicht nur der poli-
tische Wille, auch die Bereitschaft, die Bauprojekte
mit so genannten Softloans, also quasi zinsfreien
offentlichen Krediten zu flankieren, sei dabei ent-
scheidend. So zu sehen in Taiwan: Deutschland
und Frankreich waren bei der Frage, welcher
Schnellzug demnéchst iber die Insel rasen wird,
in der Endrunde ausgeschieden, weil die japani-
sche Regierung einen Kredit mit einem Zinssatz
von 0,5-Prozent ins Spiel brachte.

Der ICE muss
keine Fata Morgana bleiben

Technisch ist der deutsche Bahnbau nach Ansicht
leitender DB-Experten fur den Einsatz in der
Waste geristet. Sollte es in der Zukunft eine
ICE-Trasse Riad-Dschidda geben, waren weni-
ger schwere topografische Gegebenheiten zu be-
waltigen als auf den meisten deutschen Strecken
Sturzregen und undurchlassiger Wistenboden
erfordern jedoch eine komplexere Entwésserung.
Gemeinsam mit Hitze und néchtlichen Kalteein-
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JEDDAH

SAUDI-ARABIEN

JUBAIL

HARADH

Die Landbriicke soll die Industriezentren

Dschidda, Riad und Damman verbinden und die
Umschiffung der arabischen Halbinsel
obsolet machen.

briichen wirken sie auf die Verwerfung der Schie-
nen. Die Wartungskosten einer solchen Strecke
wéren wahrscheinlich hoher als in Europa. Hier
kdnnte sich die im internationalen Vergleich teu-
re und aufwéndige deutsche Schienenbefestigung
im Oberbau rentieren.

Bei einem Kilometerpreis von bis zu 30 Milli-
onen Euro - so viel hat die Schnelltrasse Frank-
furt-KéIn ungeféhr gekostet — ist das Eisenbahn-
geschéft nur etwas fur die Grof3en. Mittelstandi-
sche kdnnen hier im Kielwasser der Konzerne
beratend und als Dienstleister tatig werden.

Mit ihren weltweit rund 600 Mitarbeitern ist
die Bahn-Tochter DE Consult ein grofRer Spieler
in Beratung und Projektsteuerung. In den mei-
sten arabischen und nahdstlichen Staaten — dem
Iran und Israel eingeschlossen — ist das Unter-
nehmen an Grof3projekten beteiligt. Informatio-
nen Uber den Stand der Dinge und das Ge-
schaftsgebaren der Auftraggeber werden in Frank-
furt gehitet wie Staatsgeheimnisse — laut den
Beratervertragen sind sie das namlich auch.

Schon seit 1974 betreut DE Consult die alge-
rischen Staatsbahnen, abgesehen von einer zehn-
jéhrigen Pause wahrend der burgerkriegsartigen
Zustande in den 1990ern. Technische Assistenz
und Hilfe bei der Streckenprivatisierung werden
hier geleistet — letzteres in Zusammenarbeit mit
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dem algerischen Partner Setirail. Abgesehen
von einigen Sicherheitsbedenken, scheint es
wenig Grund zur Klage zu geben. Deutsche
Experten fur Oberbau, Steuerungs- und Sig-
naltechnik mit guten Franzdsischkenntnissen
diirften derzeit keine Schwierigkeiten haben,
Uber Firmen wie DE Consult in Algerien gut
bezahlte Jobs zu finden. Unternehmerver-
b&nde wie die deutsch-arabische GHORFA
bieten inzwischen Delegationsreisen fur den
Eisenbahnsektor nach Algerien an.

Algierien treibt Entwicklung und Ausbau
von Uberlandstrecken nach Oran, entlang der
Mittelmeerkuste und in die Stdprovinzen
voran. Auch der &ffentliche Schienennahver-
kehr in und um Algier soll wachsen. Natur-
lich ist die franzdsische Konkurrenz im Land
sehr stark vertreten. Doch Qualitat und ver-
lassliche Technologie aus Deutschland genie-
Ren in Algerien nach wie vor ein hohes An-
sehen. Umgekehrt scheint das nordafrikani-
sche Land als zuverldssiger Kunde zu gelten.
Das Land verzeichnet Rekordeinnahmen aus
dem Olexport. Aufgrund seiner politischen
Positionierung im Kampf gegen den interna-
tionalen Terrorismus als Biindnispartner der
USA und Teilnehmer des Euro-Mediterranen
Integrationsabkommens kann Algerien auf
internationale Entwicklungskredite z&hlen.
Davon kdnnen auch auslédndische Unterneh-
men profitieren, denn Infrastrukturprojekte
werden noch nahezu vollstandig von &ffent-
licher Hand in Auftrag gegeben.

An dieser Stelle kommt die Politik natiir-
lich ebenso zum Tragen wie eine bestimmte
Unternehmermentalitat. Auch Algerien baut
Hochgeschwindigkeitsstrecken, auf denen je-
doch aller Voraussicht nach der franzdsische
TGV und kein deutscher ICE verkehren wird.
Die franzosische Trias aus Politik, Industrie
und Hochfinanz hat einmal mehr ihre Effi-
zienz bewiesen und den Gigantenkampf zwi-
schen Alstom und Siemens — auch hierzulan-
de ein Politikum — fur die Equipe tricolore
entschieden. <<

Kontakt:
|

Saudi Railways Organization

Street 1 Tubaishi Area

P.O. Box 36 - Dammam 31241 - Saudi Arabia
Fax: +966 3 871 5077
http://www.saudirailexpansion.com

Société Nationale des Transports Ferroviaires
21, 23 Boulevard Mohamed V.

Algier, Algerien

Tel.: +213 21 711 510 - Fax: +213 21 748 190
www.sntf.dz

adil

Consulting

Dubai Logistics City

Management

Dubai Flower Centre

Services

A5

E

info@adiconsulting.ch

Pfaffikon, CH : +41 55 420 10 05
Dubai, UAE: +971 4 299 77 01
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Die Reise der Rose

Dubai wird zur Drehscheibe
fiir Frisch-Produkte

Die schénsten Rosen

wachsen in den Hochliandern
Afrikas. Selbst Rosen fiir den
japanischen Markt nehmen den
Weg liber die Blumenauktionen
in den Niederlanden.

Das »Dubai Flower Centre«
soll die beschwerliche Reise der
Rose zum Kunden verkiirzen.

Das soeben eréffnete Dubai Flower Centre

erfreut sich nach Betreiberangaben reger Nachfrage.
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>> Die schonsten Rosen wachsen in den Hoch-
landern Afrikas, etwa in Kenia, Tansania oder
Athiopien, wo ideale klimatische Bedingungen
Uber das ganze Jahr hinweg herrschen und fir
kraftige und hoch wachsende Schnittblumen
sorgen. Sechs Monate brauchen die Rosen von
Austrieb bis zur Schnittreife — mit viel Pflege
und viel Ruhe, bis dann die atemberaubende
Reise zum Verbraucher das Tempo drastisch ver-
andert, denn einmal geschnitten darf keine Stun-
de mehr verloren gehen.

Die Rosen, die morgens geschnitten, tags-
Uber gewassert und heruntergekiihlt werden,
muissen bereits am Abend fertig verpackt per
Flugzeug das Land verlassen, um den Verbrau-
cher frisch zu erreichen. Da kaum eine Airline
téglich afrikanische Flughéfen anfliegt, lassen
sich nur wenige Méarkte direkt bedienen. Der
groRte Teil der Schnittblumen wird daher zu-
néchst mit Frachtflugzeugen nach Benelux ge-
flogen, um auf den niederlandischen Auktionen
verkauft zu werden. Dann beginnt der be-
schwerliche Weg zum Verbraucher Uber eine

Von Jean Godart und Roland Zibell m

lange Kette von Zwischenhdndlern und Trans-
porteuren. So geschieht es, dass eine afrikanische
Rose flr den Konsumenten in Tokio den langen
Weg Giber Amsterdam machen muss ein ineffi-
zient langer und teurer Weg, der obendrein da-
zu fuhrt, dass sich die Exporteure aus Afrika
und die Importeure im Bestimmungsland meist
gar nicht kennen, zu kompliziert ist die Logi-
stikkette.

Neue Wege zum Konsumenten

Dubai will hier neue Reisewege aufzeigen, indem
die geografisch ginstige Lage mit einer eigens fiir
Frisch-Produkte konzipierten Logistik-Platt-
form kombiniert wird.

In den vergangenen zehn Jahren hat sich Du-
bai zu einer Drehscheibe fiir Passagiere und Fracht
entwickelt, die Asien, den Indischen Subkonti-
nent, Afrika, Europa und die CIS-Staaten mit-
einander verbindet. Weit Uber 100 Airlines flie-
gen heute Dubai an und schaffen Frachtkapa-
zitdten im Direktflug von und nach allen Mérkten
dieser Weltregion. Fiir die Rosen aus Afrika heif3t
das, dass nur ein kurzer taglicher Shuttle-Flug
nach Dubai erforderlich ist, um dann im Transit
den Zugang zu allen Destinationen zu finden.
Dies ermdglicht den Exporteuren, direkt mit den
Importeuren des Bestimmungslandes Vertrége
zu schlieBen und abzuwickeln, ohne die hohen
Kosten der vielen Transportschritte und ohne an-
onymisierende Auktionen.

»Coole« Supply Chain

Eine Transitstation in der arabischen Wiste er-
scheint fir die Reise der Rose zunéchst ein un-
Uberwindliches Hindernis zu sein, denn eine
Stunde in der Sonnenhitze kostet der Rose ei-
nen ganzen Tag in der Blumenvase des Konsu-
menten. Allerdings gelingt es Dubai, aus der Not
eine Tugend zu machen und eine durchgangig
kontrollierte Kiihlkette aufzubauen. Kern dieser
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Kette ist das Dubai Flower
Centre, ein eigens fiir das
Handling von Frisch-Pro-
dukten geschaffenes Termi-
nal am Flughafen Dubai. Be-
reits in der ersten Bauphase
wurden 35.000 gm Flache ge-
schaffen, die — auf drei Ebenen verteilt — Raum
fur den reinen Umschlag im Transit bereitstellt,
aber auch Bereiche, in denen z. B. Produkte aus
verschiedenen L&ndern zu einem Strau® Blu-
men oder einem gemischten Gemdise-Paket
kombiniert werden kénnen. Je nach Anforde-
rungen der Produkte I&sst sich das gut isolierte
Gebdude auf bis etwa 4 Grad kihlen. Die Um-
schlagskapazitét betragt im ersten Abschnitt et-
wa 180.000 Tonnen pro Jahr oder umgerechnet
zehn Mio. Rosen tédglich (wenn es allein Rosen
waren).

Nicht nur das Terminal ist auf die besonde-
ren Bedurfnisse der Frisch-Produkte ausgerich-
tet, sondern der gesamte Umschlag der Ware.
Nach Ankunft eines Flugzeuges werden die Luft-
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€ Transport um mindestens
einen Tag verkiirzt

€ Vorhandene Frachtkapazititen
aufgrund der Rolle Dubais als
Luftverkehrsdrehkreuz

fracht-Paletten an der Park-
position unmittelbar von
Uber 50 speziell entwickelten
gekdihlten Transport-Contai-
nern aufgenommen, den so
genannten »Refrigerated Dol-
lies«, und zum Flower Center
gefahren — und umgekehrt. Die Temperatur der
Ware wird dabei stets »real-time« aufgezeich-
net und kontrolliert. So bleibt die Temperatur
stets im optimalen Bereich und die Lebensdau-
er der Ware wird verlangert. Dieses Konzept soll
im nachsten Schritt auf die Abgangsstationen
der Ware in Afrika ausgeweitet werden; so ent-
steht dann eine durchgéngige Kihlkette.

Mit Sicherheit ganz schnell

Das Dubai Flower Centre nahm seinen Betrieb
im Oktober 2005 auf. Es entstand unter Feder-
fihrung der Schweizer ADI Gruppe, die auch
den operativen Betrieb leiten wird. Auf diese
Weise wird sichergestellt, dass die jahrelange Er-

LOGISTIK

Auf 35.000 gm Flache kénnen jahrlich bis zu

180.000 Tonnen Blumen umgeschlagen werden.

fahrung im Umgang mit Frisch-Produkten und
in der Luftfracht der Supply Chain voll zugute
kommt. Die Zeit, die vom Schneiden einer Ro-
se bis zum Kunden verstreicht, wird trotz des
Einsatzes des Transitstandortes Dubai um min-
destens einen Tag verkirzt, fiir den Kunden in
Tokio sogar um mindestens drei Tage. Und auch
auf die Sicherheit wird in der Logistikkette in je-
der Beziehung geachtet. Die Rosen fiir Tokio
werden schon in Dubai vom den japanischen
Behorden auf Schadlinge untersucht. Und bevor
die Ware ins Flugzeug gelangt, wird jede Palet-
te von den weltgroRten Réntgengeraten ge-
scannt, damit auch jede Rose ihr Ziel sicher er-
reicht. <<

Kontakt:
|

Dubai Flower Centre
Tel.: +971 4 299 7701

Fax: +971 4 299 7702
www.dubaiflowercentre.com
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Der Bauboom in Dubai sucht seinesgleichen.
Uber 300 Tiirme sind derzeit im Bau.
Fast doppelt so viele wie in Shanghai.

>> New York, Schanghai, Taipei und Dubai.
Hier entstehen die spektakuldrsten Bauten der
Welt. Nach dem prachtvollen Hotelturm Burj
al Arab, dem Segel Arabiens und ersten Symbol
fiir Dubais Aufbruch in die Champions League
der Weltenbauer, folgt nun der Burj Dubai. Mit
diesem Turm der Superlative will sich der ehr-
geizige Scheich Mohammed ein weiteres Denk-
mal setzen: Der Tower soll »h6her sein als jedes
andere von Menschenhand errichtete Bauwerk«
verkiindete Mohamed Ali Al-Abbar, der Vorsit-
zende von Emaar Properties PJSC. Die Speku-
lationen reichen von 700 bis 950 Meter, doch
die genaue Hohe soll erst nach Fertigstellung
bekannt gegeben werden. Die Bauherren halten
sich bedeckt, um der Konkurrenz keine Mog-
lichkeit zu geben, hoher zu planen. Fur den Not-
fall ist der Turm so konstruiert, dass jederzeit
noch weitere Stockwerke hinzugefuigt werden
kdnnen, und so wird der geplante New Yorker
Freedom Tower, bisheriger Hauptkonkurrent,
wohl das Nachsehen haben.

Der Aushub ist bereits abgeschlossen und
mit dem Bau, an dem auch die deutsche Firma
Bauer Spezialtief GmbH beteiligt ist, wurde be-
reits begonnen. Als Bauplatz dient, &hnlich wie
beim Burj Al Arab, eine kiinstlich angelegte In-
sel an der »Sheikh Zayed Road«. Die Fertigstel-
lung ist fiir 2008 geplant und soll rund 1,8 Milli-
arden US-Dollar kosten. Ahnlich wie seinerzeit
beim Bau der Petronas Twin Towers in Kuala

KURZ BELEUCHTET

@ Boomender Immobiliensektor dank
guter Rahmenbedingungen

@ Attraktive Wohn- und Geschéftsobjekte

@ Dubai wirkt bisweilen steril

@ Gefahr der Uberhitzung des
Immobilienmarkts

Lumpur entsteht in Dubai nicht nur das hoch-
ste Bauwerk der Welt, sondern ein gesamtes neu-
es Stadtzentrum. Downtown Dubai soll zur Stadt
in der Stadt werden. Und so entstehen neben
der groRten Shoppingmall der Welt ein Pracht-
boulevard, eine neue »Altstadt« (The Old Town),
weitere Hochh&user, Appartmentkomplexe,
diverse Freizeiteinrichtungen und das weltweit
erste Armani-Hotel. Der Auflockerung des Stadt-
bildes sollen ein zwdlf Hektar groRer See — der
grofRte in Dubai — sowie 2,5 Hektar groRe Grun-
anlagen dienen.

Attraktive Rahmenbedingungen
fur Anleger und Firmen

Der Dubaier Bauboom erlangte erst mit einem
im Jahre 2002 von Scheich Mohammed erlasse-
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nen Dekret seine beispiellose Dimension, bei
der inzwischen selbst der Vergleich mit dem Sin-
gapur der 1970er Jahre schwer hinkt. Immobi-
lien im Emirat durfen nunmehr auch tber die
Grenzen des Golfkooperationsrats hinaus an
Auslander verkauft werden, die zudem ein le-
benslanges Aufenthaltsrecht in den VAE erhal-
ten. Das Gesetz hat zahlreiche K&ufer insbeson-
dere aus Ostasien, Europa, Indien und den USA
an den ohnehin als attraktiv geltenden Standort
gelockt. Denn Dubai lag schon vor dem Vor-
stof? des visiondren Scheichs aufgrund der unter-
nehmerischen Freiheiten, modernster Infra-
struktur insbesondere in den zahlreichen Free
Zones, Steuerfreiheit, und der hervorragenden
geografischen Lage bei internationalen Investo-
ren hoch im Kurs.

Neben dem Tourismus, der inzwischen knapp
30 Prozent des Bruttosozialprodukts ausmacht,
ist das Geschéft mit den Freizonen der vielver-
sprechendste Wachstumsmarkt. Ob Gesundheits-,
Medien- oder Finanz-City: Flr Fur viele Bran-
chen gibt es Zonen, in denen Firmen eine fiir sie
optimale Infrastruktur bereitgestellt wird. Die
Free Zones gehdren der Herrscherfamilie, und
die Verwaltung der Gebiete kimmert sich um al-
le Formalitaten: von der Aufenthaltsgenehmi-
gung bis zur Zulassung des Firmenjeeps.

Parallel dazu rustet sich Dubai fur den er-
warteten Géstestrom. Nachdem der Dubai Air-
port im vergangenen Jahr bereits einen Wach-
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Die rasanten Verdnderungen

Die einst vertraute Umgebung

stumssprung von 20,2 Prozent auf 21,7 Millio-
nen Passagiere zu verzeichnen hatte, wird fur
2005 bereits die Marke von 25 Millionen Flug-
gasten angepeilt. Bis 2010 werden gar 60 Milli-
onen Passagiere erwartet. Dementsprechend
wird nicht nur der bestehende Airport weiter
ausgebaut. Vielmehr entsteht, rund 40 Kilome-
ter vom jetzigen Flughafen entfernt, der neue
Flughafen Jebel Ali. Urspringlich nur fur den
Luftfrachtverkehr gedacht, ist schon jetzt sicher,
dass von hier kunftig auch Charter- und Li-
nienfliige nach Dubai abgewickelt werden.

Kunstliche Inseln fir den dringend
bendtigten Wohnraum

Wahrend The Palm Jumeira, auch »Ur-Palme«
genannt, von vielen als das »Achte Weltwunder«
gepriesen wurde, setzen weitere kinstliche In-
selprojekte des staatlichen Bauunternehmens
Nakheel immer neue MalRstédbe. Der Verkaufs-
erfolg der dort im Bau befindlichen Villen,
Apartments und Hotels fiihrte dazu, dass jetzt
zwei weitere Palmen, The Palm Jebel Ali und
The Palm Deira entstehen, die ihren Vorganger
schon wieder an GroRe deutlich Ubertreffen.
Mit The Palm Jebel Ali zeigt der Kronprinz von
Dubai nicht nur seine F&higkeiten, unglaubliche
Bauprojekte zu realisieren, sondern begliickt die
kiinftigen Anwohner auch mit etwas Poesie aus
eigener Feder. Die so genannten »Water Ho-

ist kaum noch wieder zu erkennen.

IMMOBILIEN & ARCHITEKTUR

in Dubai kénnen nachdenklich stimmen.

mes«, auf Stelzen gebaute Villen mit Bootsanle-
ger, die den mittleren Ring der zweiten Palme bil-
den, formen gleichzeitig die Zeilen seines Ge-
dichts: »Suche Weisheit bei den Weisen. Nicht je-
der, der reitet, ist auch ein Jockey, lautet ein
Teil der Ubersetzung.

Doch damit nicht genug: Bei einem weite-
ren Mammutprojekt wird nicht nur eine Pal-
me, sondern die ganze Weltkarte nachgebildet.
»The World« besteht aus rund 300 Privatinseln.
Wer das notige Kleingeld hat, kann eine der cir-
ca drei Hektar grof3en Inseln erwerben. Deutsch-
land soll etwa 24 Millionen. Euro kosten.

Wenn Geld keine Rolle spielt, dann sind der
Gigantomanie keine Grenzen gesetzt. Denn
selbst die kunstlichen Villenparadiese vor der
Kuste werden bereits von einem weiteren Me-
gaprojekt in den Schatten gestellt: Dubai Wa-
terfront, die neuste der Visionen Scheich Mo-
hammeds. Auf einem Gebiet, das mit einer Fl&-
che von 440 Quadratkilometern etwa so groR ist
wie die deutschen Stadte Frankfurt und Stutt-
gart zusammen, soll eine Landschaft aus kiinst-
lichen Inseln, Uferpromenaden und kleinen Ka-
nélen entstehen. Dadurch wird Dubais Kiste
um das Zwdlffache verlangert und bietet mit
Waterfront in zehn geplanten Stadtteilen insge-
samt 750.000 Menschen Platz. Bei einem klei-
nen Emirat mit derzeit 1,2 Millionen Einwoh-
nern, von denen bereits tber drei Viertel Gast-
arbeiter sind, bedeutet dies eine erhebliche
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Ob Gesundheits-, Medien- oder Finanz-City:
Fiir fast jede Branche gibt es Zonen, in denen
Firmen eine fur sie optimale Infrastruktur

bereitgestellt wird.

>> \ergrofRerung der Wohnfl&che. Dubai ist die

Stadt mit dem schnellsten Bevolkerungswachs-
tum weltweit. Laut Prognosen soll die Ein-
wohnerzahl bis zum Jahr 2010 auf zwei Millio-
nen steigen, und somit ergibt sich auch eine rie-
sige Nachfrage an Wohnraum. Die momentanen
Kalkulationen liegen zwischen 320.000 und
400.000 Einheiten, die Dubai bis dahin benétigt.
Um diese zu schaffen wird derzeit 24 Stunden,
sieben Tage die Woche gebaut.

Trotz der bisherigen Bauvorhaben gehen der
Regierung Dubais nicht die Ideen aus. Gerade
ist sie dabei, ihren neuesten Plan umzusetzen: die
Verldngerung des Dubai Creek. In der bereits
angelaufenen ersten Projektphase wird ein sechs
Kilometer langer Kanal zwischen der Doha
Road und der Shaikh Zayed Road ausgehoben.
Dieser Kanal endet vorlaufig am gerade neu ent-
stehenden Business Bay, einem neuen Geschafts-
zentrum, in dem internationale Unternehmen
ihre regionalen Hauptquartiere ansiedeln sol-
len. Ziel des Gesamtplanes ist es, den Meeresarm
bis zum Golf zu verléngern.

Derweil lauft der Bau des grofiten Freizeit-
parks der Welt auf Hochtouren. Mit insgesamt
200 Millionen Quadratmetern wird Dubailand
doppelt so groB sein wie Disneyland in Kalifor-
nien (Flache der Stadt Duisburg) und soll in
Zukunft taglich 200.000 Besucher empfangen.
Ein SpalRuniversum in der Wiste, mit verschie-
densten Themenwelten, einem nachgebauten
Regenwald und — einmal mehr — dem gréR3ten
Shopping-Center der Welt. Das rund funf Kali-
fornien Euro teure Projekt wird auch die ge-
waltige Sports City beinhalten, mit der die Du-
baier Herrscher keinen Zweifel an ihren An-
spruch auf die Ausrichtung der olympischen
Spiele lassen wollen. Der Komplex wird unter an-
derem mehrere Golfplatze, eine riesige Ski-Halle und
drei hochmoderne Stadien beheimaten.

Waéhrend Cityscape, der gréf3ten regiona-
len Immobilienmesse, wurde im September wie-
der deutlich, dass der Bauboom seinen Zenit
noch lange nicht erreicht hat. So wurden an den
drei Ausstellungstagen neue Projekte im Ge-
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samtwert von umgerechnet rund 22,5 Milliar-
den Euro angekiindigt. Wahrend der Citysca-
pe wurde auch deutlich, dass der Boom langst
nicht mehr allein auf Dubai beschrankt ist. Beim
Top-Ereignis der arabischen Baubranche waren
in diesem Jahr zahlreiche Unternehmen insbe-
sondere aus den Nachbaremiraten und -staaten
beteiligt und fielen durch aufwéndige Stande
und Prasentationen auf. Dabei werden die Du-
baier Erfolgskonzepte oft kopiert: Kiinstlich auf-
geschittete Inseln mit Freehold-Gebieten ent-
stehen unter anderem vor den Kiisten Bahrains,
Katars und Omans.

Die Konkurrenz wird Dubai so schnell nicht
den Rang ablaufen kénnen. Zu weit fortge-
schritten sind die ehrgeizigen Plane des Emi-
rats, in dem zurzeit parallel Gber 300 Hoch-
hausttirme aus dem Boden gestampft werden. In
der explodierenden Stadt am Persischen Golf
stehen mehr Baukrdne als in ganz Europa zu-
sammen. Doch kritische Stimmen geben zu be-
denken, dass der Bauboom in einem Kollaps en-
den konnte. Bisher haben vor allem internatio-
nale Spekulanten die Preise der geplanten
Immobilien in die Héhe getrieben. Viele der
Wohneinheiten werden vor ihrer Fertigstellung
im Schnitt vier- bis finfmal verkauft. Aber wird
dann der letzte Besitzer wirklich Bewohner fiir
die Satellitenstadt finden? Am Charme der bis-
weilen steril wirkenden Stadt mdissen die visio-
ndren Planer jedenfalls noch arbeiten.

Von einem Ende des Baubooms will in Du-
bai jedenfalls niemand etwas wissen. Die Auf-
bruchstimmung scheint allgegenwartig und tief
verankert im kollektiven Bewusstsein der Du-
baier. Uberall in der Stadt findet man zahllose
Plakate mit den kiinftigen Wahrzeichen. Fast
trotzig selbstbewusst verkiinden pathetisch an-
mutende Slogans wie »History Rising« oder »The
most prestigious square kilometer on the planet«
die historische Stunde des Emirats. Denn tber-
treffen will Dubai derzeit nur sich selbst. Zu
hoffen bleibt, dass sich die Bauherren Dubais
die Verse des Scheichs zu Herzen nehmen und
fest im Sattel sitzen bleiben. <<
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Interview:

Beton in den
Himmel pumpen

zenithbusiness: Es ist wieder einmal so weit,
Herr Smith. Ein hochstes Gebaude der Welt
entsteht, diesmal in Dubai. Wie weit sind Sie
mit den Bauarbeiten?

Smith: Wir kommen schnell voran. Das siebte
Stockwerk steht im Rohbau.

Sie haben zuvor schon einige Wolkenkratzer
entworfen. Unter anderem in Schanghai. Was
ist so besonders am Superbauplatz Dubai?
Nun, es ist vor allem der Wille der Herrscherfa-
milie, aus diesem Ort etwas ganz Besonderes zu
machen. Als erstklassiges Reiseziel soll Dubai
ein Maximum an Touristen anlocken und be-
volkert werden, mit Leuten, die hier arbeiten.

Braucht man daflir einen Turm

mit 150-Stockwerken?

Brauchen hin oder her. Es war eine gezielte Ent-
scheidung, das mit Abstand hdchste Geb&ude
der Welt zu bauen. Allein darum ging es. Und
mein Job ist, daflir zu sorgen, dass das dann
auch noch schén anzusehen ist.

Wie rentabel ist ein solches

Prestige-Projekt?

In diesem Falle sehr. Der Bau des Burj Dubai ist
eingebettet in ein Konzept der Stadtentwicklung
Man kann dadurch nicht nur Wohn- und Ar-

2009 soll in den Emiraten der héchste Bau
der Welt fertig werden. Ein Gesprach mit Adrian
- Smith, dem Architekten des Burj Dubai.

b}

Von Daniel Gerlach m

beitsflachen im Gebdude selbst verkaufen, son-
dern wertet dadurch auch gleichzeitig die Um-
gebung auf. Es wird mehr Immobilien mit Blick
auf den hochsten Turm der Welt geben. Wenn
Sie in Paris eine Wohnung mit Blick auf den
Eiffelturm haben wollen, zahlen Sie ja auch or-
dentlich drauf.

Uber mangelnde Nachfrage kann sich der
Burj Dubai nicht beklagen. Die meisten Ra&ume
waren innerhalb einer Woche nach Angebot ver-
kauft oder vermietet. Wir rechnen damit, dass
sich der Bau bereits in sieben bis acht Jahren
amortisiert. Natdrlich ist da auch viel Spekula-
tion im Spiel.

Insgesamt gesehen sind 150 Stockwerke
nicht billig zu bauen, aber immerhin billiger als
zwei Wolkenkratzer, die nur halb so hoch sind.

Welche technischen Hirden machen Thnen

am meisten Kopfzerbrechen?

Nun, Dubai ist nicht durch Erdbeben geféhr-
det. Aber der starke Wind ist natirlich ein Pro-
blem. Jedes Hochhaus schaukelt bei starkem
Wind, doch wir missen dafur sorgen, dass die
Leute im obersten Stock das nicht mitbekom-
men. Sonst fuihlen sie sich am Ende noch unwohl
und werden nervds. Der Wind bestimmt auch
mit Uber das stufige Design des Burj und hat
sowohl strukturell als auch skulpturell am Ent-

49

>>



Foto: Edelman PR Worldwide

>>

IMMOBILIEN & ARCHITEKTUR

Die ersten sieben Stockwerke des Burj Dubai im Rohbau.

Jede Woche kommt ein Stockwerk hinzu.

wurf mitgewirkt. Nun verfligt der Turm Gber
eine Art Ableitsystem fiir die um ihn herum zir-
kulierenden Windwirbel.

Wie steht es mit den Problemen

im Innern des Turms?

Auch im 150. Stock des Burj sollte jemand warm
duschen kdnnen. Man braucht also spezielle Sys-
teme flr Wasserdruck und Energieleitungen —
auch fur die Klimatisierung. In einem solchen
Gebdude entstehen dabei jéhrlich eine Million
Liter Kondenswasser. Das fangen wir mit einem
neu entwickelten Sammelsystem auf. Probleme
bei einem solchen Vorhaben sind immer die

Fahrstiihle. Denn wenn Sie nicht aufpassen, ver-
bauen Sie die wertvollsten Immaobilienflachen
mit Antrieben und Aufzugsschachten. Das wa-
re doch schade.

Kann man eigentlich unbegrenzt hohe
Wolkenkratzer bauen?

Das hédngt vor allem von der Lange der Stahl-
betonstreben ab, die wir entwickeln kénnen,
und von den Pumpen, die den Beton sozusagen
in den Himmel beférdern mussen.

Sie haben alle mdglichen Sicherheits-
vorkehrungen getroffen. Wiirde ein solcher

Turm einen Terroranschlag, wie er am

11. September 2001 in New York geschehen

ist, Uberstehen?

Das World Trade Center kollabierte, weil die
Hitze des brennenden Treibstoffs die Stahltra-
ger zum Schmelzen brachte. Tragende Masse im
Burj ist aber Beton, der wesentlich héhere Tem-
peraturen aushalt.

In Dubai fallen Entscheidungen tber
Bauplane anscheinend schneller als irgendwo
sonst auf der Welt . ..

Schneller als bei Ihnen in Europa mit Sicherheit.
Die Situation ist vielleicht vergleichbar mit Chi-
na, besonders Schanghai, Mitte der 1990er Jahre.

Bei aller Wetthau-Euphorie:

Welche ernsten Probleme wird Dubai in den
kommenden Jahren zu bewaltigen haben?

Ich denke da vor allem an ein funktionierendes
Offentliches Transportsystem. Das tut dringend
Not. In Dubai lauft die Reihenfolge in der Stadt-
planung anders als tblich. Normalerweise haben
wir bereits eine Infrastruktur, gewachsene Ver-
kehrswege und nattrliche Achsen und Be-
schrankungen. Doch hier werden erst einmal
die Stadtteile gebaut. Dann denkt man dartber
nach, wie man alles zusammenftigen kénnte.

Uber was fiir einen Bauauftrag wiirden Sie
sich besonders freuen?

Auf diese Frage sollte ich wohl antworten: Ein
Museum in Paris.

Vielen Dank, Herr Smith.

Tax free investment. 362 days of sunshine. Exotic living.

To own a piece of this paradise,
contact Desert Home...your

independent investment
brokerage partner in Dubai.

Desert Home +9714 321 0110
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DESERT HOME

www.deserthome.ae
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... finden Sie auf einen Klick die interessan-
testen Informationen und Kontakte zum Thema
AuBenwirtschaft:

n-export.de

www.n-export.de
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IMMOBILIEN

»Kaufen Sie England!«

Dubai und die Freiheit, neue Wege
der Stadtplanung zu gehen

Text und Fotos: Stephan Renner W
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Noch existieren zahlreiche
Gebiude nur auf Werbeplakaten.
Doch rasant wachsen immer
neue Hochhiuser in die Hohe.

>> Mitte der 1960er Jahre war Dubai eine Klein-
stadt mit 50.000 Einwohnern. Die Bewohner wa-
ren Fischer und Handler, vorwiegend aus Indien
und dem lIran. Ende der 1960er beschleunigte
sich das Wachstum rapide, als mit dem gefunde-
nen Ol der Reichtum kam. Heute hat Dubai tiber
eine Million Einwohner und im Jahr 2010 rech-
net man mit 15 Millionen Touristen jahrlich. Der
Tourismus ist inzwischen zur wichtigsten Ein-
nahmequelle geworden und hat den Olexport
hinter sich gelassen.

Das Wachstum der Stadt in den vergange-
nen 30 Jahren wurde zusatzlich angeregt durch
zahlreiche Freihandelszonen und Héfen. In die-
sen Zonen gibt es eine grofRe wirtschaftliche Frei-
heit und politische Transparenz, hier konnte sich
Technologie und Innovation entwickeln. In den
vergangenen Jahren wurden die Freihandelszonen
durch grof3e Business-Parks mit malgeschnei-
derten Angeboten fur Medien und TV-Sender,
fur Designer und Mdbelhersteller, fir Internet
und Informationstechnologie, Finanzdienstleister
und Banken ergénzt. Es entstehen »Cities« fur
Universitaten und Krankenhduser und »Interna-
tional Cities« fur auslandische Volksgruppen und
deren Lebensbedurfnisse.

Dubai sieht sich gerne als Hauptstadt des
Shopping. Es wird jahrlich ein einmonatiges
»Shopping Festival« veranstaltet, das mehrere
Millionen Touristen anlockt. So sind ein weite-
rer Schwerpunkt der Stadtentwicklung Tou-
rismus und Konsum. Dafiir werden mitten im
Wistensand Erlebniswelten gebaut mit riesigen
Themenhotels in Fantasie-Umfeld und mit Ein-
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kaufszentren, Ski-Pisten und In-door-Jachth&-
fen. Es entstehen Rennstrecken und Pferde-
rennbahnen, Vergnigungsparks mit Wusten-
Wildlife und Unterwasserhotels.

Neben Business und Shopping gibt es auch
eine Reihe von unterschiedlichen Mdglichkeiten
zu wohnen. Sei es im Hochhaus an der kinst-
lich angelegten Marina, in der neu erstellten
»Altstadt« neben dem Finanzzentrum oder in ei-
ner der zahlreichen Villen mit See- oder Meer-
zugang. Das Wasser, als Element in der islami-
schen Architektur ein Zeichen von Luxus und
Reichtum, wird hier im groBen MafRstab im
Stadtebau verwendet. Ganze Buchten, Seen und
Jachthéfen werden kinstlich angelegt, und die
Kustenlinie verandert sich massiv. Die Wiiste
zwischen den Gebduden in der Stadt wird im-
mer gruner, mit viel Wasser werden Rasenfl&-
chen, Blumen und unzahlige Palmen am Leben
erhalten. Die Palme als Baum des Lebens und des
Reichtums, ein teilweise Uberstrapaziertes Em-
blem in der arabischen Welt, wird zur Insel. Die
Stadt erweitert sich mit Hilfe von drei Palmen
und einer Gruppe kiinstlicher Inseln um etliche
Kilometer ins Meer hinaus und verl&ngert da-
bei die 45 Kilometer lange Kistenlinie auf ins-
gesamt 540 Kilometer. So wird es etliche neue
Hotels und mehrere tausend Hauser mit Pri-
vatstrand geben.

Erstaunlich ist neben der GroRe der Pro-
jekte, die Geschwindigkeit mit der die Ideen in
die Tat umgesetzt werden, und die durchaus ho-
he stadtebauliche und architektonische Qualitat
der Ergebnisse. Ein Grund dafur: Es gibt keine

IMMOBILIEN

trége staatliche Immobilienentwicklung, obwohl
grofe Teile des Landes der Herrscherfamilie ge-
horen. Private Projektentwickler liefern sich ei-
nen erbitterten Konkurrenzkampf und Gber-
bieten sich gegenseitig mit gigantischen Projek-
ten. So ist ein Markt geschaffen, der in den
einzelnen Projekten schnell und innovativ sein
muss. Trotzdem kdénnen groRe Visionen direkt
verwirklicht werden, da die konkurrierenden
Entwicklungsfirmen letztendlich bis zu 100 Pro-
zent dem Herrscherhaus gehdren.

Stadtplanung ohne Kompromisse

Die Stadtplanung hat in Dubai eine ideale Aus-
gangslage gehabt, um Visionen kompromisslos
zu verwirklichen. So gab es kaum historisch
gewachsene Substanz, die aus »veralteten« Ideo-
logien heraus entstanden ist und auf die man héat-
te Riicksicht nehmen mdiissen. Es gab keine gro-
Re Armut, verbunden mit einer Bevolkerungsex-
plosion, wie sie andere Stadte erleben. Im
Gegenteil: Die Bevolkerung, fir die diese Stadt
geplant wird, verfiigt Gber ein verhdltnismaRig
hohes Einkommen. Und es gab keine lahmenden
demokratischen Strukturen, die eine Einbindung
verschiedenster Interessengruppen und Meinun-
gen in den Planungsprozess erfordert hatte.
Vergleichbar sind diese Entwicklungen mit
denen der Irvine Company in Orange County
in Kalifornien. Dort wurden auf dem Gebiet ei-
nes groflen privaten Landwirtschaftsbetriebes
seit den 1960er Jahren mehrere Stadte mit Flug-
héafen, Universitéten und verschiedensten Wohn-
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und Arbeitsstrukturen entwickelt. Neue Sied-
lungen bis ins Detail entworfen und perfekt auf
die Bedurfnisse der kaufkréftigen Bewohner aus-
gelegt. Da das Land im Besitz der Entwik-
klungsgesellschaft geblieben ist, sind die Pla-
nungen grof, schnell und stringent.

Die Ahnlichkeit in Bezug auf Stadtplanung
und Architektur der beiden Regionen ist er-
staunlich. Durch die idealen Entwicklungsbe-
dingungen dieser Stadte sind die postmodernen
Stadtplanungsstrategien und die neuesten Ent-
wicklungen und Tendenzen deutlich abzulesen.
Wir sind hier extrem nahe an der vermeintlich
perfekten Stadt unserer Zeit, und kénnen uns
einmal die wichtigsten Grundsatze anschauen:

Die perfekte Stadt von heute ist vermutlich
in Los Angeles erfunden worden. Das Modell ist
in der Fl&che weit ausgedehnt von unterschied-
licher Dichte: Mit verschiedenen Hochhauszen-
tren und dazwischen ein Meer aus Einfamilien-
héusern, groRtenteils abh&ngig vom motorisier-
ten Individualverkehr. Die perfekte Stadt von
heute kommt ohne alte Bausubstanz aus. Sie ist
neu. Altes und Gewachsenes wird nachgeahmt
oder gefélscht. Der Umgang mit Stilelementen
und Versatzstiicken historischer Stadte ist un-
verkrampft und manchmal nur oberflachlich.
Die perfekte Stadt von heute schafft Abwechs-
lung und Vielseitigkeit aus Fantasie, sie ist dabei
frei von stadtplanerischen Ideologien und Zwan-
gen. Die antiken und mittelalterlichen Stadt-
strukturen, die traditionelle Stadt des 19. Jahr-
hunderts und die Stadt der Moderne scheinen
hier zu frei wahlbaren Stilmitteln degradiert.

Es ist, als wirde man die Trennung zwischen
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Los Angeles und Disneyland aufheben. Die Er-
lebnisarchitektur der Themenparks ist zur
Grundsubstanz der neuen Stadt geworden. Es
sind die Architekten der US-amerikanischen
Shopping Malls und der Casinos von Las Vegas,
die in Dubai zu Stadtplanern werden. Das Er-
lebnis und der Konsum der Freizeitgesellschaft
steht in jedem Malf3stab im Mittelpunkt, vom
Stadtteil bis zum einzelnen Haus, alles hat ein
Thema und einen fantasievollen Namen.

Ein neuer und fantasievoller
Stédtebau befreit von ideologischen
Zwangen

Symbole und Namen stiften Identitét. Stadttei-
le heiBen Lost City oder Green Paradise. Es wer-
den »Palmen« als neue Orientierungsmecha-
nismen in den Stadtgrundriss eingefiigt. Sie tau-
chen an mehreren Stellen auf, verhalten sich
aber immer gleich. Ein Teil der Palme in Jebel
Ali sind Einfamilienhduser, die wie Pfahlbauten
im Wasser stehen. Sie sind angeordnet nach dem
Vorbild arabischer Schriftzeichen und bilden so
einige Sétze. Es ist ein Gedicht, das der Emir
von Dubai selbst geschrieben hat. Fir die ein-
zelnen Hauser mag das nicht sinnvoll sein, aber
fiir das Image und die Vermarktung der ganzen
Region ist ein klares Symbol mit ikonografi-
scher Starke sehr positiv. Die Planung ist stark
und grof3zligig und erzéhlt zusétzlich zu den re-
al existierenden Werten noch fantasievolle Ge-
schichten. Wie bringe ich einen bertihmten bri-
tischen Rennfahrer dazu, eine kleine und teure,
klinstlich aufgeschuttete Insel im Persischen Golf

Im Vordergrund

die nagelneue

»0ld Town« im
traditionellen Stil.

Im Hintergrund das
moderne Wahrzeichen
Dubais, der

»Burj al-Arab«.

zu kaufen? Ich entwerfe eine Inselgruppe wie
eine Weltkarte, nenne sie »The World« und las-
se ihn »England« kaufen.

»Put Dubai on the map« steht auf den Bro-
schiiren und Plakaten der Immobilienentwickler
Und so ist das Ziel im weltweiten Wettbewerb
der Stadte einen der vorderen Pldtze zu beset-
zen, sich als Finanz- und Handelszentrum zu
etablieren und zu einem begehrten Ort fur Ur-
laub und Leben zu werden. Dafiir werden an al-
len Orten Superlative geschaffen. Selbst nach
intensiver Beschaftigung mit den Planungsvor-
haben wei3 man nicht mehr, wo nun das der-
zeit hochste Geb&ude der Welt entstehen soll
und wann wiederum das noch héhere fertig ist.

Die Vermarktung der gro3en neuen Pro-
jekte ist intensiv und aufwandig. Riesige Pla-
katwande und Showrooms suggerieren ein ele-
gantes und perfektes Leben, obwohl man ei-
gentlich in einer gigantischen Baustelle steht.
Die Bilder und Namen sind schon da und be-
reits zu einem festen Bestandteil der Stadtiden-
titat geworden. Dieses zukiinftige perfekte Du-
bai, das es noch nicht gibt, ist bereits prasent
und strahlt positiv auf das bestehende aus. Die
perfekte Stadt von heute ist, bevor sie annéhernd
fertig ist, bereits berihmt. Der Verkauf bestétigt
den Erfolg. So wurde kiirzlich ein mehrere Milli-
arden Dollar teures Entwicklungsprojekt mit
Wohnungen und Buros vor Baubeginn inner-
halb weniger Tagen komplett verkauft.

Die Stadtplanung der Fantasie und der Sym-
bole steht im Widerspruch zur gangigen Lehre
moderner Stadtentwicklung. Wenn ein Student
an einer europdischen oder amerikanischen Uni-
versitat einen Planungsentwurf vorschliige, der
die Form einer riesigen Palme hat und in dem
die Geb&ude wie die Verse eines Gedichtes an-
geordnet sind, wirde er dafiir wahrscheinlich
eine schlechte Note bekommen.

Die Herrscher von Dubai haben sich aber
von Ideologien und Zwéngen befreien kdnnen,
und theoretisch einen neuen fantasievollen und
erlebnisorientierten Stadtebau gefordert, der die
Gesellschaft unserer Zeit widerspiegelt. Nun ha-
ben wir das neue Dubai noch nicht fertig gese-
hen, und wir wissen nicht, ob die Planungen die
richtigen Grundlagen fur die Zukunft schaffen.
Es bleibt die Frage, ob Dubai mit diesen perfek-
ten Ausgangsmaoglichkeiten und Freiheiten, die es
hatte, nicht einen noch experimentelleren und
innovativeren Weg hatte gehen kénnen. <<

STEPHAN A. RENNER

studierte Architektur an der ETH in Ziirich und an
der UCLA in Los Angeles. Er arbeitet als freier Ar-
chitekt in der Schweiz.
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>> Seit Juli 2002 kénnen in Dubai Staatsange-
horige jeder Nationalitdt Immobilien in ausge-
. . . .. . . suchten Projekten erwerben. Mit dem Kauf einer
Seit Ju"_ _2002 kénnen AUS|anC_jer in Dubai Immobilie ist momentan der gleichzeitige Er-
Immobilien erwerben. Attraktive Rahmen- werb einer Aufenthaltserlaubnis in den VAE ver-
bedingu ngen machen den Immobilienerwerb bunden, die jedoch erst nach vollstdndiger Be-

. . zahlung des Immobilienkaufpreises gewdhrt wird.
auch fur Deutsche interessant. Die anderen Emirate der Vereinigten Arabischen

Was muss beim Erwerb der Traumvilla am Emirate bieten mittlerweile auch Immobilien fiir
Golf beachtet werden? Auslander an. Begonnen hat diese Offnung des
Immobilienmarktes mit dem Projekt The Palm
Island Jumeirah, dem Bau einer kinstlichen In-
sel an der Kuste von Dubai, die als das achte Welt-
wunder angesehen wird. Sie bietet eine luxurio-
se Vielfalt an Hotels, Villen, Eigentumswohnun-
gen und Freizeitmdglichkeiten.

Dubai erlebt zurzeit einen regelrechten Bau-
boom. Zahlreiche Projekte sind noch im Bau
begriffen, wobei die Objekte in der Regel noch
vor deren Fertigstellung verkauft werden. Die
Kaufpreiszahlung erfolgt in Teilzahlungen bis
zur Fertigstellung des Objekts. Einige Projekte
sind bereits ausgebucht und nur auf dem Se-
kundérmarkt gegen Zahlung eines Aufpreises,
der je nach Objekt bis tiber 100 Prozent betra-
gen kann, erhéltlich. Allerdings kommen stén-
dig neue Projekte auf den Markt, die sofort nach
Bekanntgabe buchbar sind. Mittlerweile sind
neben Eigentumswohnungen auch Biiroflachen
in bestimmten Projekten zum Verkauf freigege-
ben. Dabei sind die gro3ten Bautrdger Nakheel
Properties (www.nakheel.ae) und Emaar Pro-
perties PJSC (www.emaar.ae).

Mit der Mdglichkeit des Immobilienerwerbs
hat Dubai einen zusétzlichen Investionsanreiz
geschaffen. Daneben weist das Emirat zahlreiche
Standortvorteile auf wie:

Der Weg zum
Traumhaus

Von Jorg Seifert W

W Steuerfreiheit
| freier Kapital- und Gewinntransfer
| freier Handel
W geringer Importzoll
B Koppelung des VAE-Dirham
an den US-Dollar
W Doppelbesteuerungsabkommen
W Investitionsschutzabkommen
B modernste Infrastruktur
M niedrige Lohn- und Lohnnebenkosten

Foto: Stephan Renner
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Kein foderales Immobilienrecht

Die Vereinigten Arabischen Emirate (VAE) ver-
fugen bislang Uber kein foderales Immobilien-
recht, so dass die Regelung des Immobilien-
rechts den einzelnen Emiraten vorbehalten ist.
Nach dem Immobilienrecht von Dubai war —
zumindest bis Sommer 2002 — der Eigentums-
erwerb von unbeweglichem Vermdgen lediglich
Staatsangehdrigen von Dubai und in besonde-
ren Fallen Staatsangehorigen der VAE oder der
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Lander des Golfkooperationsrates vorbehalten.
Andere Staatsangehdrige konnten keine Immo-
bilien erwerben. Dies war eine standige Praxis,
ist aber durch keine gesetzliche Regelung vor-
geschrieben gewesen. Gesetzliche Regelungen,
die den Verkauf von Immobilien an Auslander
untersagen, existieren nicht. Im Gegenteil: Das
foderale VAE-Zivilgesetzbuch regelt in Art. 17
Abs. 5 das anwendbare Recht im Erbfall bei Im-
mobilien, die im Eigentum von Ausléndern ste-
hen. Dies ist eine deutliche Aussage, dass der
Verkauf von Immobilien an Auslander nicht
ausgeschlossen ist.

Die Regierung von Dubai hat im Juni 2002
den Erwerb von Immobilien durch Auslander,
ohne Einschrankung der Nationalitat, in ausge-
wiesenen Projekten (Eigentumswohnungen und
Land) gestattet. Dieses Dekret bildet die mo-

KURZ BELEUCHTET

@ Immobilienerwerb durch
Auslander inzwischen méglich

@ Attraktive steuerliche
Rahmenbedingungen

@ Einige Objekte nur auf Sekundarmarkt
mit Preisaufschligen von bis zu 100
Prozent erhiltlich

mentane gesetzliche Grundlage fir den Erwerb
von Immobilien durch Auslander in Dubai.

Es ist nicht zu beflirchten, dass ein fodera-
les Immobiliengesetz verabschiedet werden wird,
dass den Erwerb von Immobilien fir Auslan-
der ausnahmslos untersagt, da die Verfassung
der VAE vorsieht, dass Bundesgesetze mir der
Mehrheit der Stimmen der einzelnen Emirate
verabschiedet werden mussen und dass zu die-
ser Mehrheit u. a. die Stimme des Emirates Du-
bai notwendig ist. Das Emirat Dubai wird da-
her einem solchen Gesetzesvorschlag, der die in
Dubai im Bereich des Immobilienmarkts ein-
geschlagene Richtung obsolet macht, nicht zu-
stimmen.

Sofern ein foderales Immobiliengesetz ver-
abschiedet werden sollte — ohne dass dieses ein
ausnahmsloses Erwerbsverbot fir Auslander
vorsieht — kann jedes Emirat nach der Verfassung
der VAE entsprechende gesetzliche Regelungen
auf Emiratsebene verabschieden, die féderalen
Vorschriften nicht widersprechen. Dubai arbei-
tet momentan an einem solchen Gesetzesent-
wurf auf Emiratsebene. Wann dieser verab-
schiedet wird steht noch nicht endgultig fest.
Sobald dieses Gesetz vorliegt, kann es unter
www.dubai-immobilienrecht.de mit inhaltlichen
Erlauterungen abgerufen werden.
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Immobilienkauf

Anders als in Deutschland bedarf der Vertrag
zur Ubertragung einer Immobilie in Dubai
keiner besonderen Form. Eine notarielle Be-
urkundung ist nicht erforderlich. Somit fiihrt
bereits ein einfacher privatschriftlicher Kauf-
vertrag zu einer Bindung. Immobilieneigen-
tum geht nach dem VAE-Zivilgesetzbuch durch
vertragliche Einigung und Eintragung der
Rechtsédnderung in das Grundbuch tber.

Institute wie Amlak (www.amlakfinan-
ce.com), Tamweel (www.tamweel.ae) und ei-
nige Banken (HSBC, Mashreq Bank und Du-
bai Islamic Bank) bieten verschiedene Mog-
lichkeiten zur Finanzierung von Objekten an.
Die Konditionen variieren. Auslandische Ban-
ken sind in Finanzierungsangelegenheiten noch
zurtickhaltend, doch wird sich dies mit Ver-
abschiedung des geplanten Immobiliengeset-
zes &ndern.

Weiterverkauf von Immobilien

Eine Ubertragung der vertraglichen Rechte und
Pflichten an Dritte ist in den Kaufvertrégen
grundsatzlich gestattet. Hierzu muss der ur-
spriingliche Kaufer in der Regel neben falligen
Teilzahlungen eine Transfergebihr bis zu zwei
Prozent des urspriinglichen Kaufpreises an den
Verkéufer abftihren. In der Praxis werden Trans-
fergebiihren gerne auf den Neuerwerber abge-
walzt.

Steuerrechtliche Aspekte

Zwischen den VAE und Deutschland besteht
seit 1996 ein Abkommen zur Vermeidung der
Doppelbesteuerung (DBA). Dieses DBA weist
das Besteuerungsrecht an Einkinften aus un-
beweglichem Vermdégen (Mermietung und Ver-
pachtung von Grundstiicken und Gebduden
einschlieRlich der Eigennutzung) ausschlief3-
lich dem Belegenheitsstaat zu. Dies bedeutet:
Einklnfte aus Vermietung und Verpachtung
einer in Dubai gelegenen Immobilie unterlie-
gen ausschliesslich der Besteuerung der VAE.
Dies gilt grundsétzlich auch in Bezug auf das
DBA VAE-Osterreich.

Die VAE und das Emirat Dubai erheben
grundsatzlich keine

B Umsatzzsteuer

B Grunderwerbssteuer

B Grundsteuer

B \ermdgenssteuer

B Wertzuwachssteuer

B \ertragsgestaltung

B Verdusserungsgewinnsteuer
B Wohnraumsteuer

B Vermdogensverkehrsteuer

B Erbschaftssteuer

wie dies in anderen Landern, z. B. Spanien und
Frankreich, der Fall ist. Weiterhin werden in den
VAE auch keine Korperschaftssteuern oder Ein-
kommenssteuern erhoben. Diese steuerrechtli-
che Situation in den VAE fuhrt dazu, dass Ein-
kiinfte aus Vermietung und Verpachtung einer
in Dubai gelegenen Immobilie einem Steuer-
satz von Null Prozent unterliegen und somit
steuerfrei sind.

Erbrechtliche Aspekte

Im Erbfall wird in den VAE keine Erbschafts-
steuer féllig. Die Frage nach dem anwendbaren
Erbrecht — dem Erbstatut — orientiert sich in
den VAE bei Immobilienvermdgen am Bele-
genheitsprinzip, d. h. wo die Nachlasswerte des
Erblassers zum Zeitpunkt des Erbfalls belegen
sind. Somit ist im Erbfall bei Immobilienver-
mogen grundsatzlich das Recht der VAE an-
wendbar. Die Unterschiede des Rechts der VAE
zum deutschen Erbrecht sind erheblich.

Zur Vermeidung der Anwendung des Rechts
der VAE bei erbrechtlichen Auseinanderset-
zungen hinsichtlich Immobilienvermdégens in
den VAE kann das Immobilienvermdgen im
Namen einer Auslandskapitalgesellschaft (Offs-
hore Gesellschaft) registriert werden. Es bietet
sich an, diese Auslandsgesellschaft in einem
Land zu griinden, in dem ebenfalls keine Steu-
ern, insbesondere Erbschaftsteuern, erhoben
werden. Im Falle eines Ablebens des Gesell-
schafters gibt es in den VAE nach auf3en keinen
Erbfall hinsichtlich der Immobilien, die die
Auslandskapitalgesellschaft in den VVAE hélt, da
lediglich die Anteile dieser Gesellschaft auf den
Erbberechtigten Ubergehen. Die Immobilie
bleibt weiterhin im Eigentum der Auslandska-
pitalgesellschaft. <<

Kontakt:
|

Rechtsanwalt J6rg Seifert

Al Sharif Advocates & Legal Consultants

Marriott Hotel/Hamarain Centre, Gate 8, 1st Floor
P.O. Box 8367, Dubai, Vereinigte Arabische Emirate
Tel.: +971-4-2628 222 - Fax: +971-4-2628 1M

Handy: +971-50-636 7443
seifert@dubai-lawyer.com - www.dubai-lawyer.com

Investitionsfiihrer VAE
www.dubai-wirtschaftsrecht.de

Dubai Immobilienrecht Portal
www.dubai-immobilienrecht.de
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Ein Land im Aufbruch:

Bau einer Kupferschmelzanlage
der Oman Mining L.C.C. in der Nihe von Soha.

Oman lockt Anleger

Von Holger Ochs m

Das Sultanat Oman

beginnt, seine Wirtschaft zu
diversifizieren. Verbesserte
Investitionsbedingungen sollen
auslindische Investoren ins
Land locken, so dass das Land
fur auslandische Unternehmen
zunehmend attraktiver wird.
Allerdings gilt es, zahlreiche
lokale Besonderheiten zu
beachten.
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>> |m Vergleich zu seinen arabischen Nach-
barn steht das Sultanat zwar noch am Anfang der
Entwicklung hin zu einer diversifizierten Indu-
strienation. Durch den gezielten Einsatz staat-
licher Forderinstrumente fiir (auslandische) In-
vestoren im Bereich der mittelstandischen In-
dustrie, der Entwicklung des Tourismussektors
sowie der Gasindustrie, soll die Abhéngigkeit
vom Faktor Erdol, der aktuell noch immer 80
Prozent zum Bruttoinlandsprodukt beitragt,
deutlich reduziert werden. Entsprechend at-
traktiv ist der Markteintritt fir ausldndische
Unternehmen zu diesem friihen Zeitpunkt, zu-
mal der Konkurrenzdruck im Oman geringer
als in den Nachbarstaaten VAE, Bahrain oder
Kuwait ist. Durch den Aufbau einer Reprasen-
tanz im Oman koénnen insbesondere die hohen
Mietausgaben, Personal- und Lebenshaltungs-
kosten im Nachbarstaat Dubai umgangen wer-

den. Gleichzeitig kann aber auch vom Oman
aus ein potenzieller Absatzmarkt von bis zu zwei
Milliarden Menschen erschlossen werden.

Komplexe
Handelsvertreterregelungen

Ausléndischen Firmen stehen zahlreiche Még-
lichkeiten der wirtschaftlichen Betatigung zur
Verfuigung. Die Bandbreite reicht vom reinen
Exportgeschéft Gber die Benennung eines loka-
len Handelsvertreters bis zur Griindung einer
eigenen Niederlassung.

Im Falle der Zusammenarbeit mit einem
omanischen Handelsvertreter ist eine intensive
Prufung des Partners, insbesondere hinsichtlich
seiner tatséchlich bestehenden Vertriebskon-
takte, anzuraten. Das Handelsvertreterrecht im
Oman (Law of Commercial Agencies and its Re-
gulations, Royal Decree No. 26/1977) spricht

zenith
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dem lokalen Vertreter umfangreiche Schutz-
rechte zu (Abfindung, Schadensersatz, Kiindi-
gungsschutz), die dieser im Konfliktfall auch
vor den lokalen Gerichten einfordern wird. Bei
der Vertragsabfassung ist daher besonderes Au-
genmerk auf die zahlreichen lokalen Besonder-
heiten zu legen. Unter anderem ist die Tatigkeit
als Handelsvertreter allein omanischen Staats-
burgern oder Gesellschaften erlaubt, die sich
mehrheitlich im Besitz omanischer Staatsange-
horiger befinden. Besonders wichtig bei der Ab-
fassung des Handelsvertretervertrages sind de-
taillierte Vereinbarungen hinsichtlich der Ex-
klusivitat sowie der Kiindigungsrechte. Weiterhin
ist zundchst eine regionale Begrenzung der Ta-
tigkeit des Handelsvertreters anzuraten.

Alternative Reprasentanzbtiro

Unternehmen, die zwar mit eigenem Personal
in der Region tétig sein wollen, zunéchst aber auf
die Griindung einer (Tochter-)Gesellschaft ver-
zichten mdéchten, steht als Option die Eréffnung
eines Reprasentanzbiiros zur Verfiigung. Uber
dieses Reprasentanzbiiro darf die auslandische
Gesellschaft allerdings weder Waren exportie-
ren, importieren noch selbst produzieren. Auch
ist es dem Représentanzbliro nicht gestattet,
Handel zu betreiben. Vielmehr beschrénken sich
die typischen Téatigkeitsfelder eines Reprdsen-
tanzbiiros auf die Prifung der Marktlage, die
Etablierung erster Kontakte zu potenziellen Ge-
schéftspartnern sowie die Unterstitzung/Koor-
dination lokaler Handelsvertreter.

Besonderheiten bei Unternehmens-
grindungen im Oman

Das Gesellschaftsrecht des Oman (Commercial
Company Law und Commercial Registration Law)
kennt insgesamt sieben Unternehmensformen. In
der Praxis entscheidet sich jedoch die Uberwie-
gende Mehrheit der auslandischen Unternehmen
fur die Grundung einer Limited Liability Com-
pany (LLC). Die LLC hat den Status einer juristi-
schen Person und entspricht im Wesentlichen der
deutschen GmbH, u.a. ist die Haftung auf die er-
brachte Stammeinlage begrenzt. An einer LLC
mussen mindestens zwei und dirfen maximal 40
(natiirliche oder juristische) Personen beteiligt
sein. Das Stammkapital einer LLC betragt grund-
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€ Zahlreiche Betatigungsmaglichkeiten
fur auslandische Firmen

& Weitere Verbesserung der
Rahmenbedingungen

© Doppelbesteuerungsabkommen
noch nicht in Kraft
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satzlich mindestens 20.000 Omanische Rial (RO,
ca. 40.000 Euro). Sofern Auslander beteiligt sind,
erhoht sich das minimale Stammbkapital auf RO
150.000 (ca. 300.000 Euro).

Die Beteiligungshohe des auslandischen
Unternehmens betragt grundsétzlich maximal
49 Prozent. Die Mehrheitsbeteiligung muss von
einem lokalen Partner (Sponsor) gehalten wer-
den. Nicht zuletzt aufgrund des Beitritts des
Oman zur Welthandelsorganisation (WTO) im
Oktober 2000, die grundséatzlich auslanderdis-
kriminierende Regelungen im Wirtschaftsbe-
reich verbietet, sind die omanischen Behdrden
inzwischen auch bereit eine hohere auslandi-
sche Beteiligung — bis zu 65 oder 70 Prozent —
zu akzeptieren. Die Mdglichkeit, ganz ohne lo-
kalen Partner eine Gesellschaft zu griinden, ist
bislang auf wenige Ausnahmefélle begrenzt —
wenn ndmlich die Investition des ausldndischen
Unternehmens von wesentlicher Bedeutung fur
die weitere Entwicklung des Sultanats ist (Bei-
spiel: Infrastrukturmalinahmen).

Freihandelszone in Planung

Wie in anderen arabischen Staaten bereits erfolg-
reich praktiziert, hat nunmehr auch der Oman be-
schlossen, ausléndischen Unternehmen zukunftig
die Moglichkeit zu geben, Gesellschaftsgriindun-
gen in einer sogenannten Freihandelszone durch-
zufuhren. Die »Salalah Free Trade Zone« liegt im
Stiden des Omans (ca. 950 km entfernt von der
Hauptstadt Muskat). Ziel ist, kleine und mittel-
standische Unternehmen, insbesondere der Han-
dels- und Logistikbranche, dort anzusiedeln. Mit
der Fertigstellung der Freihandelszone ist Anfang
2006 zu rechnen.

In der Salalah Freihandelszone kénnen aus-
landische Unternehmen alle Gesellschaftsanteile
ohne Beteiligung eines lokalen Sponsors halten

Regierungsviertel in Maskat, Oman.
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(100-per-cent foreign ownership). Als weitere In-
vestitionsanreize gilt eine generelle Kdrperschafts-
steuerfreiheit sowie die Zusicherung der freien
Transferierbarkeit der Unternehmensgewinne.

Steuerliche Rahmenbedingungen
weiter verbessert

Zur Forderung inshesondere auslandischer In-
vestitionen wurde im Oman im Jahr 2004 der
Steuersatz auf Unternehmensgewinne deutlich
gesenkt. Der Korperschaftsteuersatz betragt nun
einheitlich 12 Prozent. Davon abweichend unter-
liegen Niederlassungen auslandischer Firmen
einem gewinnabhéngig gestaffelten Steuersatz:
bei einem Jahresgewinn ab:

I 5.000 bis 18.000 RO: 5 %
M bis 35.000 RO: 10 %,

| bis 55.000 RO: 15 %,

M bis 75.000 RO: 20 %

I bis 100.000 RO: 25 %

W Uber 100.000 RO: 30 %

Steuerfrei bleiben die Gewinne der Niederlas-
sungen von Firmen aus Staaten des Golf-Ko-
operationsrates, dem neben dem Oman noch
Bahrain, Kuwait, Katar, Saudi Arabien und die
VAE angehéren.

Doppelbesteuerungsabkommen
in Aussicht

Neben den lokalen Bestimmungen miissen deut-
sche Unternehmen auch die deutschen Steuer-
regelungen in ihrer Planung bertcksichtigen.

Gewinne, die auslandische Unternehmen
im Oman erzielen, unterliegen aufgrund des
Welteinkommensprinzips grundsatzlich der
deutschen Besteuerung. Ein Doppelbesteue-
rungsabkommen (DBA), wie beispielsweise mit
den VAE oder Kuwait, existiert mit dem Oman
bislang nicht. Daher unterliegen die im Oman
erzielten Einklinfte der vollen Besteuerung in
Deutschland. Die im Oman entrichteten Steu-
erzahlungen kénnen auf die deutsche Steuer-
last angerechnet werden.

Die Verhandlungen zwischen dem Oman
und Deutschland hinsichtlich des Abschlusses ei-
nes DBA sind bereits seit I&ngerem abgeschlos-
sen, doch ist bislang nicht festgelegt, wann die-
ses in Kraft tritt. <<

Kontakt:
|

Holger Ochs

Geschiftsfiihrer Balance AG Dubai FZ-LLC
Mitglied der »Balance Consulting Group«
Négelsbachstrafle 49c¢, 91052 Erlangen

Tel.: 09131-89150, ochs@balance.ag
www.balance.ag - www.balance-dubai.com
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Vadim Repin in Baalbek im August 2005:

Die eindrucksvolle Kulisse ldsst nicht vermuten,
dass dieses Konzert im Hoheitsgebiet der
Hisbollah stattfindet.
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Hohe Téne,
Niedrige Margen

GESELLSCHAFT & KULTUR

Die libanesischen Musikfestivals sind Ergebnis der
politischen Spannungen und Zerwiirfnisse im Land —
eine Vielfalt, die in der Region selten ist und erst
dieses Jahr durch die Anschlagsserien getriibt wurde

Text und Fotos: Julia Gebert und Frauke Wiprich m

>> »Nein, Sie kdnnen leider noch nicht rein«
erklart ein Soldat der libanesischen Armee den
aus Beirut angereisten eleganten Damen und
Herren, die geduldig auf Einlass zum Baalbek-
Musikfestival warten. Hier, im Ostlich gelegenen
Bekaa-Tal, wird an diesem Abend der russische
Geiger Vadim Repin zum Konzert erwartet —ein
Weltstar, den Yehudi Menuhim einst als den voll-
kommensten Virtuosen seiner Generation be-
zeichnete. Die Festivalbiihne liegt vor den Trep-
pen des prachtvollen Bacchustempels inmitten
rémischer Ruinen. Die Flaggen mit dem His-
bollah-Emblem am Eingang zeigen allerdings
an, in wessen Hoheitsgebiet sich die Anlage heu-
te befindet. Ein klassisches Konzert in antikem
Ambiente, Mozart im Hoheitsgebiet der Got-
tespartei — diese Gegensdtze sind typisch fur
den Libanon. Und typisch sind angesichts der
angespannten politischen Lage auch die rei-
henweise postierten Soldaten, Militdrwagen mit
Schwergeschiitz und zusatzliches privates Si-
cherheitspersonal. Im Vergleich zu den umlie-
genden arabischen Landern bietet die Zedern-
nation mit ihren abwechslungsreichen Musik-
festivals groRe kulturelle Vielfalt. Neben den
traditionsreichen Festivals in Baalbek und Bei-
teddine konnten sich in den vergangenen Jah-
ren auch zwei kleinere Festivals in Byblos und
Tripoli etablieren.

Das bereits 1956 gegriindete internationale
Baalbek-Festival gilt als &ltestes und prestige-
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reichstes kulturelles Ereignis im Nahen Osten.
Noch in den Jahren vor dem libanesischen Bir-
gerkrieg hatten hier sowohl klassische Ensem-
bles wie die Berliner Philharmoniker oder das
Royal Ballett als auch JazzgroRen wie Miles Da-
vis und Ella Fitzgerald ihre Auftritte. Selbst
avantgardistische Kunstler, die im biederen
Nachkriegseuropa noch keinen Erfolg hatten,
fanden in Baalbek eine Plattform. So etwa der
fuir seine ausschweifenden Partys und modernen
Stlicke berlchtigte Jean Cocteau, der in den
Tempelruinen 1957 sein provokantes Theater-
stlick »La Machine Internale« zur Auffuhrung
brachte. Im selben Sommer debdtierte hier die
arabisch klassische S&ngerin Fairuz mit »Lubnan
ya akhdar hilo« (Oh griiner suf3er Libanon).
»Sie erhielt damals nur einen Dollar Gage, sagt
Maya Halabi, PR-Managerin der Festivalveran-
stalter, »heute ist Fairuz genau wie das Baalbek-
Festival ein Symbol der Nation«.

Jede religitse Sekte
hat ihr eigenes Festival

Das Baalbek-Festival liegt seit seiner Griindung
durch den damaligen maronitischen Présiden-
ten Camille Chamoun in christlicher Hand, auch
wenn in der Region um Baalbek mittlerweile
demographisch die Schiiten dominieren. Inner-
halb der Tempelanlage darf Alkohol ausgege-
ben werden — eine Art Widerstand der Christen

gegen das strikte Moralregime der Hisbollah.
Diese wiederum antwortet auf solche Provoka-
tionen vor Veranstaltungen schon mal mit Warn-
schissen in die Luft. Wéhrend vor dem Biir-
gerkrieg Kiinstler und die libanesische Elite oft
tagelang im alten Grandhotel Palmyra abstie-
gen und Baalbek damit zum Zentrum des Fe-
stivals machten, haben die Bewohner der klei-
nen Stadt heute wenig vom Festivalbetrieb. Die
Besucher reisen in luxuridsen Shuttle-Bussen
aus Beirut an und fahren gleich nach den Ver-
anstaltungen wieder ab. Die allgemein bekann-
ten Spannungen zwischen ortsansassigen Schi-
iten und Festivalbetreibern werden jedoch nicht
offen ausgesprochen: »Wir haben sehr gute Be-
ziehungen zur Hisbollah und wurden niemals
mit aggressive Attitiiden konfrontiert«, betont
Nayla de Freige, Vizeprasidentin des Festivalko-
mitees.

Baalbeks grofiter Konkurrent ist das Bei-
teddine-Festival, das 1985 wahrend des Biirger-
krieges gegrundet wurde. »Die Menschen hat-
ten damals ein starkes Beduirfnis nach Norma-
litdt, also haben wir angefangen, Konzerte zu
veranstalten« sagt Nora Jumblatt. Die Ehefrau
des Drusenfihrers Walid Jumblatt leitet seit 18
Jahren das Festival im Chouf-Gebirge. Im Ver-
gleich zu den anderen Festivalveranstaltern er-
hielt Jumblatt bis vor kurzer Zeit kaum Unter-
stutzung vom Staat. Das Festival finanziert sich

zu zwei Drittel aus Ticketverkaufen, der Rest >>
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Ravi Shankar, einst von
George Harrison als der
»Godfather Of World Music«
bezeichnet, spielt im Juli 2005
mit seiner Tochter Anoushka

>> wird durch Sponsorengelder abgedeckt. Wéh-

rend in den Anfangsjahren ausschlieBlich ara-
bische Sanger auf der Buhne vor dem eindruk-
ksvollen Beiteddine Palast standen, konnte das
Festivalkomitee in der Zeit nach dem Buirger-
krieg zunehmend internationale Stars fur sich
gewinnen. Besonders freut sich Jumblatt Gber
das fur diesen Herbst geplante Phil Collins Kon-
zert: »Phil Collins ist der grofte Kiinstler, der je-
mals im Libanon aufgetreten ist. Und das Kon-
zert ist zudem die erste Initiative, die von drei
Festivals gemeinsam organisiert wird«. Die Zu-
sammenarbeit von Baalbek, Byblos und Beited-
dine ist in der Tat sowohl der GrdRe des Orga-
nisationsaufwands angemessen als auch poli-
tisch ein positives Zeichen.

Musikfestivals
sind finanziell eher ein
Verlustgeschéft

Welchen Status die groRen Festivals innerhalb
der libanesischen Gesellschaft haben, lasst sich
an den Ticketpreisen ablesen. Die Preispanne
reicht von 25 bis 200 Euro, ein Vermdgen fur die
Mehrheit der Libanesen, deren durchschnitt-
licher Monatsverdienst bei etwa 400 Euro liegt.
Leisten kdnnen sich den edlen Kulturgenuss ne-
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ben Auslandern und der nationalen Oberschicht
vor allem Exillibanesen, die fir die Sommerfe-
rien in ihr Land zuriickkehren und hier eine
schone Zeit verbringen mochten. Die hohen
Eintrittspreise erklaren sich aus der exquisiten
Auswahl an Kunstlern: »Zusétzlich zu den Ga-
gen missen wir naturlich
auch fir Aufenthalte in Lu-
xus-Hotels und Fliige auf-
kommen« erldutert Nayla de
Freige, Vize-Présidentin des
Baalbek Festivalkomitees. Zu-
dem muss beispielsweise flr
Musicals das komplette
Equipment eingeflogen wer-
den, was diese Art von \er-
anstaltung oft zu einem Ver-
lustgeschaft macht. »Aber
dann haben wir noch ein
Konzert von Fairuz, das kom-
plett ausgebucht ist, und den Verlust wieder wett
macht« kalkuliert Beiteddine Festivalleiterin
Jumblatt.

Neben dem Ticketverkauf ist die Koopera-
tion mit zahlreichen internationalen und loka-
len Sponsoren und Partnern, darunter L'Oreal,
Banque Audi, Byblos Bank Group und MEA, ei-
ne wichtige Einnahmequelle. Denn die staatli-

KURZ BELEUCHTET

© GroRe Vielfalt — von Jazz bis zu
arabischer Pop-Musik

@ Trotz hoher Ticketpreise
arbeiten die Festivals nicht
kostendeckend

e Auch die Festivals bleiben von
den politischen Spannungen
nicht unbertihrt

auf dem Beiteddine Festival.

che Unterstiitzung durch das Tourismusmini-
sterium ist gering und so stellen die Festivals im
Endeffekt eher Verlustgeschéfte dar. »Wir sind ei-
ne Non-Profit-Organisation«, so erklart Jum-
blatt den Umstand, dass auch das Beiteddine-Fe-
stival nicht selbst tragend ist. Die Existenzbe-
rechtigung der Festivals
ergibt sich vor allem aus ih-
rer Bedeutung als Statussym-
bol fuir die veranstaltenden
Familien. Deren Informa-
tionspolitik im Hinblick auf
Finanzierung und Organisa-
tion ist unterschiedlich: Wéh-
rend Nora Jumblatt Journa-
listen mit Statistiken und
Charts uber 6konomische
Details ausstattet, halten sich
die Leitung des Baalbek-Fe-
stivals sowie das Tourismus-
ministerium mit Fakten zurlick. Die Koopera-
tion mit internationalen Musikagenturen scheint
jedoch von diesem Transparenz-Defizit nicht be-
eintrachtigt: »Mit den Libanesen kann man sehr
gut zusammenarbeiten, da gibt es zu Européern
kaum einen Unterschied« sagt Nicolas Lefevre,
dessen Musikagentur IMG die Kiinstler fur das
diesjéhrige Baalbek-Festival engagiert hat.
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Auch die Shankars
spielten im Hof

des prunkvollen Palasts
von Beiteddine.

Weitere, kleine Festivals

>> Neben den groRen Festivals in Baalbek und

Beiteddine haben sich inzwischen weitere Mu-
sikfestivals im Libanon etabliert, die sich mit
den Giganten des kulturellen Kalenders messen
kénnen. Arabische FolkloregroRen wie der li-
banesische Frauenschwarm Wael Kfoury und
der dgyptische Séanger Hisham Abbas gaben
Ende August in der nordlibanesischen Stadt
Tripoli Konzerte. Besonders stolz sind die Or-
ganisatoren des Tripoli-Festivals auf die Zusa-
ge der britischen Band »The Bond Girls«, die
als »Spice Girls« der klassischen Musik be-
zeichnet werden. Das sexy Quartett, bestehend
aus zwei Geigerinnen, einer Bratschistin und ei-
ner Cellisten, sorgte flr Furore, als es mit fur
orientalische MaRstdbe minimalistischer Be-
kleidung ihr Kénnen zum Besten gab. Das Fe-
stival in der 7.000 Jahre alten phdénizischen
Stadt Byblos lockt vor allem junge Musikbe-
geisterte an. Vor der atemberaubenden Kulisse
der alten Kreuzfahrerburg, die direkt am Mittel-
meer gelegen ist, spielten hier vergangenes Jahr
unter anderen die Glamrockers Placebo und
Reggae-Legende Jimmy CIiff.

2005 ist ein schlechtes
Jahr fur die libanesischen
Sommerfestivals

Die gegenwartige politische Situation im Liba-
non hemmt jedoch allen kulturellen Betrieb.
Die Festival-Leitung in Baalbek hat sich 2005
erstmals verschulden mussen. Beiteddine mach-
te 160.000 US-Dollar Verlust, weil zu wenig Tik-
kets verkauft wurden und Konzerte bereits an-
gereister Kiinstler abgesagt werden mussten. Da
die Krise alle trifft, verkompliziert sich auch die
Zusammenarbeit mit anderen Partnern aus der
Tourismusbranche. »Man bekommt zur Zeit
praktisch keine Rucktrittsversicherungen mehr«

Die letzten vom Bacchus-Tempel verbleibenden Pfeiler

im Sonnenuntergang kurz vor dem Konzert.

64

TS

erzahlt Jumblatt. »Und die Airlines, mit denen
wir Zubringervertrége haben, sagten, es verlau-
fe alles nach Plan und sie seien ausgebucht, aber
sie waren es nicht« so Jumblatt. Am Tag der Pro-
grammankiindigung des Beiteddine-Festivals
wurde der syrienkritische Journalist Samir Kas-
sir durch eine Autobombe umgebracht, das Byb-
los-Festival musste um einen ganzen Monat ver-
schoben werden.

Das ist es, was die Konzertkultur im Liba-
non auszeichnet: Hohe Qualitat in mehr oder
weniger annehmbaren Zustédnden. Sicherheits-
leute, die wahrend des Geigensolos lautstark am
Handy Privatgesprache fihren oder ein Publi-
kum, das an den falschen Stellen klatscht. Zu-
mindest Stargeiger Vadim Repin ist an diesem
Samstag von der Resonanz bei seinem Konzert
in Baalbek enttduscht. Der Leiter der Musika-
gentur, die den Kiinstler engagiert hatte, konn-
te ihn nur mit Mihe davon abbringen, schon in
der Pause zu gehen. <<

Kontakt:
|

Beiteddine Festival
Starco Building, Bloc C, Beirut, Libanon

Tel.: +961 1 373 430 - Fax: +961 1 373 440
www.beiteddine.org

Baalbek Festival:

PO Box: 11-4215

Riad El Solh, Beirut 1107 2160, Libanon
Fax: 961-1- 373153 - www.baalbeck.org.lb

Byblos International Festival

Unesco Square, Jbeil, Byblos, Libanon
Tel.: +961 5 4 20 20 - www.byblosfestival.org
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>> Ein Manager reist zum ersten Mal flr eini-
ge Wochen geschéftlich in den Vorderen Orient
und fragt einen Freund, der schon in der Tur-
kei und in Iran war, nach dessen Erfahrungen.
Der empfiehlt ihm: »Nimm am besten Slipper
mitl« Verdutzt erkundigt sich der Geschafts-
mann nach dem Grund. Darauf sein Freund:
»Mit Schniirschuhen wirst du wahnsinnig, weil
du bei jeder privaten Einladung die Schuhe aus-
und wieder anziehen musst!«

Damit ist bereits eine hervorstechende Ver-
haltensregel angesprochen, die all denen ver-
traut ist, die schon einmal in der Ttrkei, im Iran
oder in einem &stlichen arabischen Land oder
aber bei tirkischen Freunden in Deutschland
privat eingeladen waren: An der Hausture heif3t
es in aller Regel »Schuhe ausziehen!« Zwar wird
der européische Gast sehr wahrscheinlich nicht
darauf hingewiesen, wenn er die Schuhe den-
noch anbehélt. Hoflicher ist es jedoch, den Gast-
gebern entgegenzukommen. Es lohnt sich also
tatsachlich, die Schuhe so zu wahlen, dass sich
beim Ausziehen moglichst wenig Umstande er-
geben.

Ein kleines Gastgeschenk
sollte nicht fehlen

Als unhéflich kann auch empfunden werden,
wenn Sie den Anwesenden die Fuf3sohlen ent-
gegenstrecken. Dieses Empfinden ist jedoch je
nach Land, Familie und Situation unterschied-
lich ausgepréagt. Wenn Sie die Beine tberein-
anderschlagen, achten Sie am besten darauf, dass
die Fuf3sohlen zu Boden zeigen. Oder schauen
Sie sich um, wie die Einheimischen sitzen, um
zu sehen, was bei Ihren Gastgebern tblich ist.
Noch wichtiger ist dieser Punkt dann, wenn Sie
in einem iranischen Haushalt vorschlagen, am
traditionellen Speisetuch auf dem Boden zu es-
sen. Bei gréfReren Einladungen mit vielen Gasten
ist dies nach wie vor Ublich. Dabei sollten Sie
nach Mdglichkeit vermeiden, die Beine auszu-
strecken. Wenn Sie diese Haltung anstrengt, kon-
nen Sie dies aber nach einer Entschuldigung
zwischendurch trotzdem tun. Empfehlenswert
sind fur solche Gelegenheiten bequeme Hosen
oder (fur Frauen) lange weite Rocke.
Ansonsten geht es beim Essen eher zwang-
los zu: In der Regel beginnt jeder, sobald er et-
was auf dem Teller hat. Auch spezielle Regeln zur
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Slipper zu empfehlen

Private Einladungen im Orient

Von Susanne Kurz m

Verwendung des Bestecks gibt es nicht. Sollten
Sie keine Messer auf dem Tisch vorfinden, wun-
dern Sie sich nicht zu sehr: Man benétigt und
verwendet haufig nur Loffel und Gabeln. Nach
dem Essen werden oft Obst und Tee gereicht. Im
Iran ist es Ublich, ein Stlick Zucker oder eine
andere SuRigkeit in den Mund zu nehmen und
den Tee dartber zu schlurfen. Daher werden Sie
dort selten auf Teeldffel stoen. Im Maghreb
und in der Turkei ist diese Technik dagegen
nicht verbreitet. Daflr signalisiert man in der
Turkei durch den quer Uber das Glas gelegten
Teeloffel, dass man nicht nachgeschenkt be-
kommen mdchte.

Nehmen Sie sich fiir eine Einladung auch
maoglichst viel Zeit, denn der Umgang mit Zeit ist
im Orient meist entspannter als in Deutschland.

Illustration: Justina Déring

Neben Zeit sollten Sie natdirlich auch ein kleines
Gastgeschenk mitbringen, am besten eine Klei-
nigkeit aus Europa, die Sie schon vor lhrer Rei-
se fur derartige Falle besorgt haben. Je nach Land
sind unterschiedliche Dinge beliebt, z.B. Scho-
kolade und After Shave. Erkundigen Sie sich im
Vorfeld, welche Produkte in Ihrem Zielland be-
sonders gefragt und schwer zu bekommen sind,
stiirzen Sie sich aber nicht in Unkosten!

Im Allgemeinen wird ein Gast im Orient
besonders zuvorkommend behandelt. Gerade
deshalb ist es angebracht, dass Sie Interesse und
Respekt fur die Gepflogenheiten lhrer Gastge-
ber zeigen, auch wenn man lhnen Fehler si-
cher nicht Gibel nehmen wird. Ihre Gastgeber
werden sich sehr Gber Thr Entgegenkommen
freuen. <<
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AUSBLICK

KALENDER

WIRTSCHAFTSTERMINE

KULTURTERMINE

November 2005 Algerien
Delegationsreise Algerien
Afrika-Verein, http:/ /www.afrikaverein.de

November 2005 Tunis
Besuch einer deutschen
Unternehmerdelegation

AHK; http:/ /www.ahktunis.org

04.11.2005 - 05.11.2005 Berlin
Persisch verstehen lernen

Nah- und Mittelost-Verein
http://www.numov.de

06.11.2005 - 11.11.2005 Tel Aviv
Delegationsteise Israel

Nah- und Mittelost-Verein
http://www.numov.de

09.11.2005 - 10.11.2005 Haifa
Informations- und Kontaktveranstaltung
Israel

BMWA, http://www.numov.de

10.11.2005 — 13.11.2005 Dubai
GGl / LSI World Conference
Geneva Group International,

Dubai Municipality
http://www.genevagroup.net/

12.11.2005 - 17.11.2005 Abu Dhabi
Unternehmerreise in die VAE
IHK Essen, http://www.essen.ihk24.de

15.11.2005 Berlin
Wirtschaftsseminar Pakistan
Nah- und Mittelost-Verein
http://www.numov.de

15.11.2005 Berlin
Weiterbildungsmarkt VAE und Oman
iMOVE, http://www.imove-germany.de

16.11.2005 Dortmund

Branchentreffen fiir Informationstechno-
logie / e-Commerce fiir Unternehmen aus
Deutschland und der Tiirkei

IHK GmbH
http://www.dortmund.ihk24.de/

17.11.2005 - 20.11.200¢ Bielefeld
Arbeiten in Krisenregionen - Arabische
Linder

IHK-Weiterbildungsakademie GmbH
http://www.bielefeld.ihk.de

18.11.2005 - 24.11.2005

Algier, Casablanca

Algerien, Marokko - Wirtschafts-
delegationsreise mit Kooperationsbérsen
Baden-Wiirttemberg, http://event.bw-i.de

Quelle:

ixpos - Das Aulenwirtschaftsportal.

Weitere Terminhinweise:
www.ixpos.de/kalender.
Mehr Informationen: www.ixpos.de

‘; IXPOS

19.11.2005 - 23.11.2005 Teheran
Informations- und Kontakt-
veranstaltung Iran

BMWA, http://www.numov.de

19.11.2005 - 23.11.2005 Teheran
Delegationsteise Iran

Nah- und Mittelost-Verein
http://www.numov.de

22.11.2005 - 23.11.2005

Frankfurt am Main

Deutsch-Libysches Wirtschaftsforum
Afrika-Verein, http:/ /www.afrikaverein.de

23.11.2005 Miinchen

Golfstaaten: Erfolgreich im Geschift
IHK Miinchen,
http://www.muenchen.ihk.de

24.11.2005 Bochum
Gesprichskreis Nordaftika
IHK Bochum, http://www.bochum.ihk.de

27.11.2005 - 01.12.2005
Delegationsreise in die VAE
NRW, http://www.ixpos.de

Dezember 2005 Frankfurt am Main
Deutsch-Sudanesisches Wirtschaftsforum
Afrika-Verein, http://www.afrikaverein.de

01.12.2005 Kéln
Iran Sprechtag
IHK KélIn, http:/ /www.ihk-koeln.de

02.12.2004 Disseldorf

Erfolgreich kommunizieren mit arabischen
Geschiftspartnern

IHK Diisseldorf,
http://www.duesseldorf.ihk.de

04.12.2005 - 09.12.2005

Lahore, Karachi

Informations- und Kontaktveranstaltung
Pakistan

BMWA, http://www.numov.de

04.12.2005 - 09.12.2005
Lahore, Karachi
Delegationsreise Pakistan
Nah- und Mittelost-Verein
http://www.numov.de

06.12.2005 - 07.12.2005
Delegationsreise Marokko
Afrika-Verein, http://www.afrikaverein.de

09.12.2005 - 15.12.2005
Delegationsreise VAE und Oman
iMOVE, http://www.imove-germany.de

Dezember 2005 Abu Dhabi
Informations- und Kontakt-
veranstaltung VAE

BMWA, http://www.ixpos.de

11.-12.11.2005§

Medial vermittelter Islam

und islamische Medien

Anstatt sich nur als Opfer eines medialen

»Feindbilds Islam« zu sehen, bauen Musli-

me in Deutschland neue Formen der Me-
dienprésenz und der Offentlichkeitsarbeit
auf. Wie kdnnen muslimische Verbiande,
Zentren des interreligiosen Dialogs, Initia-
tiven der Integrationsarbeit und Journali-
sten zu neuen Formen

konstruktiver Zusammenarbeit finden?
Akademie der Dibzese
Rottenburg-Stuttgart, www.akademie-rs.de

19.—20.11.200%

Christen und Muslime, gemeinsam vor
gesellschaftlichen Herausforderungen.
Kooperationstagung der Christlich-Islami-
schen Gesellschaft e.V. und Partnern
Haus Ortlohn, Iserlohn

Institut fiir Kirche und Gesellschaft der
Evangelischen Kirche von Westfalen
www.kircheundgesellschaft.de

bis 20.11.2005

Sprachen der Wiiste

Zeitgenossische Arabische Kunst

aus den Golfstaaten

Die gegenwartige Kunst der arabischen
Welt ist in Europa wenig bekannt. Dabei
gibt es eine vielfiltige und spannende
Kunstszene, die sich unterschiedlicher
Medien bedient.

Kunstmuseum Bonn
www.bonn.de/kunstmuseum

22.-29. 11. 2005

Simdi Stuttgart

Wihrend mehr als 30 Veranstaltungen
wird die vitale und vielfltige Musik- und
Kulturszene in der Tiirkei prisentiert. Das
Programm reicht von klassischer Musik
zur Weltmusik, von traditionellen Klangen
zu Hip-Hop, Jazz und Rockmusik, von
Literaturnichten zu Tanz-, Theater- und
Filmvorstellungen erstreckt.
www.simdi-stuttgart.info

05.-09.12.2005
Islam und der Westen

Das Seminar will das Denken der »Islami-
sten« und das Bild des Islams in der Of-
fentlichkeit durchleuchten. Es versucht
Antworten auf Fragen die Religion des
Islams, seine Richtungen und sein »Bild
vom Menschen« betreffend zu geben.
Georg-von-Vollmar-Akademie e.V.,

Kochel am See, www.vollmar-akademie.de

Quelle:

zenith, Zeitschrift fiir den Orient
Mehr Informationen:
www.zenithonline.de

zenith

Zeitschrift fiir den Orient
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Gesundheit &

Life Science

\on der

Medizintechnik bis zur
Schonheitschirurgie — der
Gesundheitsmarkt in der
Arabischen Welt mit
Messevorbericht zur Arab
Health.

Landerbericht
Jordanien:
Engagiertes Land
zwischen den Fronten.

Euro-Mediterrane
Partnerschaft:

10 Jahre Barcelona
Prozess — Eine Bilanz

Foto: VBM Medizintechnik GmbH

Foto: lordan Tourism Bord

Foto: www.nhotocase.com



LCN

Local Control Network

Innovative installation -
the future for your building

Complete Building Management

® Controls all appliances
@® Supervises all rooms
® Regulates temperature, light, ...

@ Adds convenience with automatic
functions, remote control, etc.

® Incl. a comprehensive security system
® Can be installed by any electrician!

(LCN I= perfect for all kinds of bulldings - small to very big.
It is the most powerful installation bus - worldwide.)

Magdeburger Str. 3 Fax: +49 5066 998899

m ISSENDORFF GmbH Tel.: +49 5066 998-0 (-800)
D-30880 Rethen www.LCN.de info-me@LCN.de

Perfection.




Lieber Mitarbeiter,
hier bitte einbauen:

1/1 Anzeige
BDJAVAD,

Neamat_212x276_engl.pdf

Datei als pdf geliefert
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NORDAFRIKA & MITTLERER OSTEN

LANDERREPORT IRAN ISLAMIC FINANCE RECHT & CONSULTING

Handschlag unter Vorbehalt Finanzierung mit Gottes Segen Oman lockt Anleger
Iran nach den Wahlen Auch fiir Deutsche interessant Investitionsrecht im Sultanat

Dem
Himmel nah;
Dubal Im
Hohenflug
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