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Schweizer KMU in Indien

Chancen packen im Jetzt

Indien boomt und ist fiir Schweizer
KMU ein immer wichtigerer Absatz-
oder Beschaffungsmarkt. Vor ei-
nem Markteintritt sollten die Mog-
lichkeiten und Grenzen, Chancen
und Gefahren analysiert werden.
Auch Kenntnisse der indischen Ge-
schdftsmentalitdt sind unerldsslich.

von Waseem Hussain (*)

Wenn eine Deutschschweizer KMU jenseits
des Gotthard oder der Saane geschiiftlich er-
folgreich sein will, weiss sie, was sie zu tun
hat: Marktdaten analysieren, Produkt- und
Preisstrategien iiberpriifen, Marketing und
Kommunikation anpassen, Beziehungen
kniipfen. Sucht dieselbe Firma ihr Gliick
zum Beispiel in Indien, geht es ihr nicht an-
ders. Denn auch Indien ist eine Foderation
regionaler Mirkte. Jeder Wirtschaftsraum
hat seine eigenen Gesetze (geschriebene wie
ungeschriebene) und Mechanismen, iiber
die sich weder einheimische noch ausléindi-
sche Unternehmen hinwegsetzen konnen.

Doch gerade KMU stossen an die Grenzen
ihrer personellen und finanziellen Belast-

barkeit, wenn sie neue Mirkte erschliessen
wollen. Sie briuchten griffige Kennzahlen
und Brancheninformationen, doch alle Mit-
arbeiter sind voll ausgelastet. Gerne wiirde
man die recherchierten Informationen inter-
pretieren, doch woran soll man sich dabei
orientieren? Dann miisste ein Kadermitglied
nach Indien reisen, doch wen soll er oder sie
dort besuchen? Man briuchte Kontakte,
aber wie und wo findet man diese? Wenn
man endlich potenzielle indische Geschifts-
partner trifft, will man nicht gleich von ei-
nem Fettnéipfchen ins nichste treten und
sich so eine gute Moglichkeit entgehen las-
sen. Und kommt man ins Geschift, will man
sich rechtlich absichern, weiss aber nicht,
wie das in Indien zu schaffen ist.

Uberblick verschaffen
Indien ist zwar ein attraktiver, wegen seiner
Grosse aber auch ein komplexer Absatz- und
Beschaffungsmarkt. Auf seinen 3,3 Millio-
nen (Quadratkilometern Fliche leben 1,1
Milliarde Menschen in 28 selbst verwalteten
Bundesstaaten sowie in sieben von der
Hauptstadt Neu Delhi direkt verwalteten
Neben dem
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Weitere Kaderstellen tdglich im Internet: www.alpha.ch

Hindi und Englisch kennt das Land 21 re-
gionale Amtssprachen sowie weitere rund
vier hundert Sprachen und tausend Dialekte.
Schon diese Zahlen zeigen, dass der indi-
sche Markt eine Einheit der Vielfalt ist.

Umso wichtiger ist es, die richtigen Informa-
tionen zu beschaffen, bevor man entschei-
det, ob und wie man den indischen Markt
erschliessen will. Dies schafft Klarheit und
spart Lehrgeld. Je spezifischer man seine
Fragen formuliert, desto aussagekriftiger
sind die Informationen, die man erhlt.
Wenn eine Schweizer Firma zum Beispiel
Komponenten der Lichtelektronik fiir Fahr-
zeuge herstellt, jedoch wissen will, wo die
indischen  Automobilzulieferer typischer-
weise angesiedelt
sind, wird sie in
Marketing-
strategie kaum die
richtigen  Schwer-
punkte

ihrer

setzen.
Niitzliche Informa-
tionen erhilt sie
dagegen, wenn sie
fragt, wo die indi-
schen  Automobil-
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zulieferer von Licht und Elektronik ansissig

sind, wie diese heissen und organisiert sind
und was fiir eine Marktposition sie haben.
Eine solche Ubersicht wirft in der Regel
weitere Fragen auf, etwa nach Preis- und
Kostenstrukturen sowie nach der potenziel-
len Marktgrosse. Gerade die Frage nach ei-
ner allfilligen Preisdifferenzierung wird in
diesem Zusammenhang oft vernachldssigt.
In Indien sind die Léhne in den meisten
Branchen zwar deutlich tiefer, die Import-
zolle in der Regel aber hoch. Wenn Giiter bei
der Einfuhr bereits teuer sind, werden sie
nach dem Zuschlag von Zéllen unattraktiv
oder unerschwinglich.

Markte und ihre Eigenart

Wenn Konsumgiiter exportiert werden, miis-
sen Preise den indischen Einkommens-
klassen angeglichen und die Produkte
indianisiert werden. Der Begriff «Indianisie-
rung» meint hier eine fiir Indien spezifische
Form der Produktvariation. Eigenschaften
(Wiirze, Siissmittelanteil, Duft, Farben etc.)
und Erscheinung (Anschrift, Namensge-
bung, Fiillgewicht etc.) eines Produktes
miissen dem Geschmack und den Gewohn-
heiten indischer Konsumenten angepasst
werden. Auch die in der Werbung verwende-
ten Motive bediirfen einer Anpassung, denn
auch in Indien verkauft ein einheimisches
Gesicht in der Regel besser als das Gesicht
eines Fremden. Allerdings muss ein Pro-
dukt, welches in der obersten Kaufkraft-
klasse positioniert werden soll, nur wenig

«indianisiert> werden, denn diese Kon-
sumentengruppe will sich durch den Kauf
westlich orientierter Produkte vom Rest der
Gesellschaft unterscheiden. Ohnehin ist es
fir Schweizer Unternehmer unerlisslich,
Mentalitiit
Geschiftskultur zu informieren. Wobei zu er-

sich iiber die indische und
wihnen ist, dass es in Indien weit weniger so
genannten Fettnépfchen gibt wie oft vermu-
tet wird. Die Erfahrung zeigt ferner, dass
indische Geschiftsleute dankbar sind, wenn
man ihnen die geschiiftlichen Gepflogenhei-
ten der Schweiz erklirt. Es hilft ihnen, ihren
Teil an der Beziehungsarbeit beizutragen.

Dazu ein anekdotischer Klassiker: Ein indi-

(Fortsetzung auf Seite 3)

ALPHA-Umfrage der Woche
Frage der letzten Woche: In welchem
Intervall wechseln Sie eine Stelle?

a) 1 Jahr bis 2 Jahre
b) 3 bis 5 Jahre

0 5 bis 10 Jahre

d) 10 bis 20 Jahre

e) 20 und mehr Jahre

ALPHA-Frage dieser Woche
Wie oft im Jahr besuchen Sie
Weiterbildungsveranstaltungen?

Antworten Sie unter www.alpha.ch




(Fortsetzung von Seite 1)

scher und ein Schweizer Geschiiftsmann sit-
zen im Flugzeug nebeneinander und kom-
men ins Gesprich. «Woher kommen Sie?»
fragt der Inder und, als er die Antwort seines
Nachbarn hort: «Ach, aus der Schweiz? Das
ist aber ein schones Land!» — «Ja», antwor-
tet der Schweizer, «und wir machen die ge-
nausten Uhren der Welt», sagt er stolz und
erkundigt sich: «Und woher kommen Sie?
Aus Indien? Da war ich auch einmal. Auf
Geschiiftsreise. Uberall diese Warterei! Sa-
gen Sie, wieso geht bei Euch alles immer so
langsam?» Der Inder iiberlegt kurz und sagt:
«Wissen Sie, Sie haben zwar die Uhren.
Aber wir haben Zeit!»

Zeit nehmen und Zeit geben

In der Tat ist Zeit nach indischem Verstiind-
nis eine unerschopfliche Quelle, und die
Vorstellung von der Reinkarnation gibt dem
Menschen — sehr vereinfacht gesagt — die
Méoglichkeit, anstehende Titigkeiten auf
mehrere Leben zu verteilen. Inderinnen und
Inder orientieren sich daher an dem, was in
ihrem gegenwiirtigen Leben geschieht und
mit wem sie es im Hier und Jetzt zu tun
haben. Daher ist es die Qualitit zwischen-
menschlicher Beziehungen, die dariiber
entscheidet, ob man piinktlich und loyal ist.
Erfolgsgeschichten mit indischen Geschiifts-
partnern haben denn auch dies gemeinsam:
die guten personlichen Beziehungen, die von
Anfang an entwickelt und gepflegt wurden.

(*) Waseem Hussain ist Geschifisfiihrer der Firma Marwas
AG, die auf Indien fokussierte Seminare und Beratungen

anbietet. waseem.hussain@marwas.ch, www.marwas.ch

Die Veranstaltung zum Thema
Indien riickt verstdrkt ins Bewusstsein
von Schweizer KMU. Am diesjahrigen
«Forum der Schweizer Aussenwirtschaft»
(27./28.Médrz) berichten Unternehmer in
Referaten und Themenworkshops von ih-
ren Erfahrungen. Weitere Informationen:
www.aussenwirtschaftsforum.ch




