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1. Die Einstellung gegentber Indien
Deutsche Unternehmer, die die indische
Wirtschaft nicht kennen, begegnen dem
Subkontinent nach wie vor mit den bekannten
Vorurteilen wie Armut, Uberbevélkerung und
Unterernahrung. Indien betrachtet sich selbst
nicht als armes Land und erwartet daher
keine AlImosen. Der Subkontinent verfugt tGber
eine stark wachsende Industrie, die immer
haufiger von internationalen Unternehmen als
kompetent, ertrags- und wettbewerbsfahig
erkannt wird. Der indische
Dienstleistungsbereich hat speziell im Bereich
der Informationstechnologie seine fihrende
Weltmarktposition nicht nur untermauert,
sondern weiter ausgebaut. Die indischen
Geschaftsleute suchen nach fairen
Geschaftspartnern. Diese Chance sollten
deutsche Unternehmen im stark wachsenden
indischen Markt wahrnehmen und sich dabei
nicht von mangelnder Infrastruktur in allen
Bereichen abschrecken lassen. Trotz
schlechter Infrastruktur kann man in Indien
gute Geschafte machen.
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2. Zeitplanung fur (erste) Gesprache
(" grol3ziigig vornehmen
d Wer ein potentielles indisches

a5 Partnerunternehmen besucht, sollte sich die Zeit
- nehmen, das Unternehmen intensiv

' kennenzulernen. Das gefallt dem indischen

' Geschaftspartner, der sich Uber das Interesse
freut und verhilft gleichzeitig zu einem Blick 'hinter
die Kulissen’ des indischen Unternehmens. Auf
diesem Weg erhalt man wertvolle Informationen
tber Aufbau, Struktur und Ablauf der
Betriebsprozesse, die zu einer besseren
Einschatzung des Unternehmens fuhren. Die
Reisezeiten zwischen zwei Unternehmen in jeder
der Millionen-Metropolen kdnnen auch auf kurzen
Wegen recht lang werden. Dies ist ein Grund ftr
haufig nicht zum vereinbarten Termin punktlich
beginnende Treffen, an die indische
Geschaftsleute gewohnt sind. Viele deutsche
Geschaftsleute werden dagegen von kurzfristig
angekundigten Terminverschiebungen
Uberrascht, die mitunter deren kompletten, straff
durchorganisierten Zeitplan durcheinander

| wirbeln kénnen.
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3. Trotz gleicher Ziele unterschiedlicher

. Gesprachsansatz

| _Warum soll ich Unternehmenszahlen liefern,

| wenn ich den deutschen Partner noch gar nicht

| kenne?* Dieser typisch indischen Aussage steht

. eine typisch deutsche Aussage entgegen: ,Wie
- kann ich denn meinen indischen Partner

, einschatzen, wenn ich nicht einmal seine
Unternehmenskennzahlen erhalte?” In vielen
Fallen werden aufgrund fehlendem Verstandnis
fureinander keine Einigung und somit keine
FortfUhrung der Gesprache erzielt. Wer jedoch
diese erste Kontakthlrde nehmen kann, wird sich
in der Regel auf gute und fundierte
Geschaftsgesprache mit kompetenten Partnern
einstellen kdnnen.

4. Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser
Wurde ein erster Auftrag bei einer indischen
Unternehmung platziert, sollte man mit seinen
Erkundigungen hinsichtlich des
Produktionsfortschrittes nicht bis zum

. vorgesehenen Liefertermin warten. Dies gilt

insbesondere dann, wenn man selber
Lieferverpflichtungen eingegangen ist, die von
einer punktlichen Lieferung aus Indien abhangig

sind.
Ak
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Kennt man das auftragnehmende indische

. Unternehmen noch nicht, ist spatestens vor

" Auftragsvergabe ein Besuch dort angesagt, um
| einerseits die verantwortlichen Personen

o kennenzulernen und andererseits ein Bild von
=4 Unternehmung und Produktionsbedingungen zu
& erhalten. Wer sich ausschlief3lich auf Broschuren,

Internet- oder Messe-Auftritte, E-Mail-
Verhandlungen, Telefonate und Faxe verlalit,
moglicherweise Vorauszahlungen leistet und
keine weiteren Erkundigungen tUber den
indischen Partner einholt, sollte sich nicht
wundern, wenn am vorgesehenen
Lieferungstermin die bestellten Guter nicht in
erforderlicher Menge und Qualitdt ankommen.
Gerade wenn man das erste Mal bei einem
indischen Partner bestellt, sollte das bestellende
Unternehmen ein aktives Interesse am
Produktionsprozess in Indien entwickeln. Die
Verantwortlichen des indischen Unternehmens
werden dies als klares Zeichen flr eine
partnerschaftliche und langfristige
Zusammenarbeit werten.
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Vo et IO o ) ; .
§ Im 5. Personliche Kontakte sind indischen

Geschaftspartnern wichtig
Diese eindeutig vertrauensfordernde MalRnahme

endet nicht selten in Einladungen zu familiaren
i3] Festlichkeiten von indischer Seite. Diese sind

Ausdruck von Wertschatzung und Respekt
b | gegenlUber dem deutschen Geschaftspartner. Bei

i Gegenbesuchen in Deutschland wiinschen sich

die Inder einen ebenso grol3ziigigen deutschen
Gastgeber, wie sie es auf dem Subkontinent sind.
Von Zeit zu Zeit sollte man den persdnlichen
Einladungen als 'Freund der Familie’ folgen, da
sie dem Ausbau von langfristigen
Geschaftsbeziehungen sehr forderlich sind. In
Indien werden Geschéafte mit 'Freunden’ gemacht,
daher sollte eine private Einladung nicht als
Aufdringlichkeit gewertet werden. Als
Gastgeschenk empfehlen sich landestypische
Geschenke aus der deutschen Heimat. Vorsicht
ist bei Lebensmitteln geboten: Viele Inder sind
Vegetarier!
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{ 6. Eigenes Prospektmaterial und Visitenkarten

In englischer Sprache

Aussagekraftige Broschuren und Visitenkarten
s sollten in englischer Sprache vorbereitet werden.

+ Die Verteilung von Prospektmaterial kann

| Zielorientiert erfolgen, bei der Verteilung von

), Visitenkarten sollte jedoch grof3ztigig

1+ vorgegangen werden. Der Austausch von

, Visitenkarten ist in Indien ein gern durchgefuhrtes
thual und unterstreicht die Bedeutung der
jeweiligen Unternehmensvertreter. Fur eine
Indien-Reise ist daher ein ausreichendes
Kontingent an Visitenkarten zu empfehlen
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| IR S ) ) ; .
§ Im 7. Den indischen Markt nicht unterschatzen

Die derzeitigen Wirtschaftszahlen und -
bedingungen auf dem Subkontinent lassen auch

fur die kommenden Jahre Wachstumsraten
t5 erwarten, die die westlicher Markte deutlich

Ubersteigen werden. Wenn der indische Markt
i [ auch lange noch nicht gesattigt sein wird,

. bedeutet dies nicht, dass sich alle Produkte, die

im Westen keinen Absatz mehr finden, mal eben
in Indien verkaufen lassen. Die wachsende,
konsumorientierte und finanziell gut ausgestattete
indische Mittelschicht ist sehr genau tber Preis-
Leistungs-Verhaltnisse, neue Produktmodelle und
Modetrends informiert. Und die Zahl der Inder, die
sich Konsum- und Luxusguter leisten kdnnen,
steigt. In absehbarer Zeit wird Indien etwa genau
so konsumstarke Bevolkerungsschichten haben
wie die EU in ihren 25 Mitgliedsstaaten
Einwohner hat. Wer kann sich schon leisten, ein
solches Potential aul3er Acht zu lassen?
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8. Verhandlungsgeschick ist notwendig

Das erste abgegebene indische Angebot ist
sicher nicht das gunstigste und vor allen Dingen
nicht das letzte. Im Gegensatz zu deutschen

a5 Gepflogenheiten sind indische Geschaftspartner
i - an das Verhandeln von Angebotspreisen gewohnt

und darin auch sehr versiert. Ein Anbieter wird
' daher den zu verhandelnden Prozentanteil in ein

: | erstes Angebot einkalkulieren, damit er sich

erfolgreich herunterhandeln lassen kann, ohne
finanzielle Verluste einzustecken. Die Inder lieben
es, mit erfolgreich verhandelten
Geschaftsergebnissen ihre Kollegen zu
beeindrucken.
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9. ,No Problem!* — nur eine Absichtserklarung
ohne Garantie!

Die Aussage ,No Problem!* wird von vielen

A | deutschen Unternehmen anfangs falsch

%.J" interpretiert. Man glaubt, davon ausgehen zu

- konnen, daR bestimmte, mit dieser Aussage

, verbundene Dinge erledigt werden. In der Realitat
mag dies jedoch bedeuten, dal’ der indische
Partner noch nicht weil3, wie er ein fir ihn
aufgetretenes Problem Idsen soll. Mit dieser
Aussage wird jedoch Zeit gewonnen und der
Partner 'bei der Stange’ gehalten. Kaum ein
indischer Geschaftspartner wird zugeben, dal? er
nicht in der Lage ist, bestimmte
Produktionsprozesse durchzufiihren oder eine
vorgegebene Qualitat zu erreichen. Hier zahlt
sich aus, wenn das Unternehmen vorher besucht
und hinsichtlich seiner Produktionsbedingungen
begutachtet wurde.
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10. Die Deutsch-Indische Handelskammer als
Informations- und Dienstleistungsquelle

" N nutzen

In Indien sind Informationen Uber nahezu alle

a5 registrierten Unternehmen erhaltlich, angefangen
- von den rund 8.000 bdrsennotierten indischen

Unternehmen in einem der gréf3ten und am

' strengsten regulierten Kapitalméarkte der Welt bis
hin zu kleinen 'Private Limited’ Unternehmen,
tber die vertrauliche Berichte angefordert werden
konnen. Wer sich daflr an die Deutsch-Indische
Handelskammer wendet, kann das
Geschatftsrisiko in Indien deutlich verringern und
mufl3 sich einem indischen Geschaftspartner nicht
ausgeliefert fuhlen. Bei der
Unternehmensgrindung in Indien steht die
Deutsch-Indische Handelskammer ebenso als
Dienstleistungspartner zur Verfiigung wie bei der
LOsung der Standortfrage, bei der Personalsuche,
bei Marketing- und Prasentations-
Veranstaltungen sowie bei der Suche nach
Handels-, Produktions- oder Vertriebspartnern in
Indien. Die Deutsch-Indische Handelskammer ist
. zuverlassiger und sicherer Wegbereiter fir lhre

i geschaftlichen Aktivitaten auf dem Subkontinent!
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