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Indien:

Nach China stellt

Indien - diesjahriges
Partnerland der Hannover
Messe - die am schnellsten
wachsende Volkswirtschaft
der Welt dar. Rund 1,1 Mrd.

Menschen bevélkern den
~ Subkontinent, der fir
 hiesige Automatisierer
immer wichtiger wird.
‘Welche Erfahrungen haben
sie gemacht, wie lauten
ihre Einschatzungen?

+Asien ist eine der Top-Wachstumsregio-
nen der Welt und Indien ist eine der Loko-
motiven flr dieses Wachstum.” Das waren
die Worte Heinrich von Pierers auf einer Han-
delsblatt-Veranstaltung im September 2005
in Berlin. Trotzdem: China scheint beliebter.
Flr den Siemens-Aufsichtsratschef ist ab-
sehbar, dass Indien China in den kommen-
den Jahrzehnten als bevolkerungsreichstes
Land der Erde ablosen wird. ,Damit wird In-
dien als Absatzmarkt weiter an Bedeutung
gewinnen®, ist er Uberzeugt. Zur Verdeutli-
chung: Das Durchschnittsalter der indischen
Bevolkerung liegt bei 24 Jahren und in Chi-
na bei 32 (in Deutschland bei 41 Jahren).

Indiens Vorteile

Als groRes Potenzial Indiens stellt H. v.
Pierer unter anderem die Bereitstellung
hochqualifizierter und vor allem englisch-
sprachiger Arbeitskrafte heraus. Derzeit sei-
en 9 Mio. Studenten an indischen Universi-
taten eingeschrieben und jahrlich verlieRen
300000 Absolventen im IT- und Ingenieur-
bereich die Hochschulen (in Deutschland
sind es 40 000).

«In anderen Offshore-Landern, wie Chi-
na, mangelt es haufiger an Sprachkennt-
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nissen, an Wissen um die Kundenbedirf-
nisse und an etablierten internen Fir-
menstrukturen®, sagt Hans-Peter Beier,
Geschaftsflihrer der Rolta Deutschland
GmbH. So sei Indien unter den Offshore-
Landern unangefochtener Marktfiihrer —
laut Gartner gehen 90 % aller weltweiten
Umsatze dorthin. ,Flihrende indische Un-
ternehmen konnten bereits einen reichen
Erfahrungsschatz mit Software-Entwick-
lungs- und -Dienstleistungsprojekten sam-
meln. Sie haben ausgefeilte interne Pro-
zesse installiert, um Kundenprojekte ab-
zuwickeln, und kénnen zudem haufig auf lo-
kale Prasenz in den Landern ihrer poten-
ziellen Klientel verweisen”, sagt er weiter.

Als zusatzlichen Vorteil Indiens verweist
Dr. Carl Voigt, IHK-Vizeprasident und Vor-
sitzender des Aufenwirtschaftsausschus-
ses, auf das stabile Rechtssystem. ,Es bie-
tet eine hohe Zuverlassigkeit im Tagesge-
schaft sowie groferen Schutz vor Produkt-
piraterie als dies in anderen Landern des
Kontinents der Fall ist. Das macht Indien
als Standort nicht nur fir Qutsourcing im IT-
Bereich interessant, sondern auch fur For-
schung und Produktion in Hochtechnolo-
giebereichen."

Die Nachteile

Der einen Vorteil ist der anderen Leid. So
verhindert das indische Rechtssystem zwar
Produktpiraterie, beschert aber auch lang-
wierige Gerichtsprozesse, die oftmals hin-
derlich sind.

Einen weiteren Hemmschuh sehen In-
dien-Beobachter in der politischen Entwick-
lung des Landes. So beteuert die Regierung
zwar, den eingeschlagenen Liberalisie-
rungskurs fortfihren zu wollen, anderer-
seits soll es aber Anzeichen geben, die in ei-

Offshore-Lander

Der Begriff Offshore stammt aus
der Olindustrie, die Anlagen zur Of-
férderung auf das Meer, also vor die
Kiiste, ausgelagert hat und ,off-
shore* findig wurde. Im Laufe der
Zeit ist der Begriff auf die Program-
mierjobs Ubertragen worden, die
nach Indien und andere Lander
Lhinter der Westklste® der USA aus-
gelagert wurden.




ne andere Richtung deuten. ,Es ware in
hochstem MaRe bedauerlich,” so H. v.
Pierer, ,wenn die indische Regierung durch
den Einfluss der Kommunisten gezwungen
werden sollte, ihren Kurs der Offnung zu
Uberdenken oder gar einzuschranken. Das
ware ein schlechtes Signal.“

Ebenfalls unvorteilhaft sieht es bei der
Energieversorgung aus. Bereits heute ist In-
dien weltweit sechstgrofter Energiekonsu-
ment — Tendenz steigend. 70 % des Rohdl-
bedarfs wird importiert — Preise steigend.
»Ich bin lberzeugt, dass der Zuwachs des
Energieverbrauchs in Indien und China
schneller voranschreitet, als die Entwicklung
von technischen Lésungen®, sagte Prof. Dr.-
Ing. Eckhard Rohkamm, Vorsitzender des
Ostasiatischen Vereins und ehemaliges Vor-
standsmitglied der ThyssenKrupp AG, auf
der Handelsblatt-Veranstaltung. Zudem be-
einflusse Indiens mangelhafte Infrastruktur
die Energieversorgung: ,Die Verteilungsver-
luste liegen beziiglich der Stromversorgung
bei 50 %, in Industrielandern liegen diese bei
durchschnittlich 10 %.“ Dadurch wiirden die
Produktionskosten in die Hohe getrieben.

Wolfram Eberhardt ist Konzernsprecher
der ABB Ltd. in Ziirich

Erfahrungen deutschsprachiger
Automatisierer

Was die Verbesserungen im Infrastruk-
turbereich anbelangt, will ABB hier Unter-
stltzungsarbeit leisten. ,Mit unserem brei-
ten Vertriebsnetz und acht Fabriken werden
wir zum einen das Land beim Aushau seiner
Infrastruktur — hier insbesondere der Strom-
netze — unterstutzen und zum anderen den
weiteren Ausbau der Industrie mit neuesten
Automationslésungen begleiten®, so Wolf-
ram Eberhardt, Konzernsprecher der ABB

Die richtige Sprache sprechen

Die richtige Kommunikation spielt in
Jjeder Geschéftsbeziehung eine we-
sentliche Rolle. So unterscheiden sich
Inder und Deutsche in dieser Hinsicht
ganz erheblich. Margit E. Flierl, Inhabe-
rin der Delta Consultants EK: ,Bereits
bei der ersten Kontaktaufnahme wei-
chen die indischen Priorititen deutlich
von der deutschen Agenda ab. Indi-
sche Geschéftsleute legen groBen
Wert auf das persdnliche Kennenler-
nen des Gespréachspartners.” So sei-
en Geschaftsbeziehungen in Indien
groftenteils langfristig angelegt. ,Man
macht Geschéfte mit Freunden - nicht
im Sinne von Amigo-Afféren -, mit Leu-
ten, die man gut und bevorzugt lange
kennt®, so die Expertin. Dabei sei der
Einsatz von Indien-Insidern mit einem
guten, eigenen Netzwerk fiir die Ge-
schaftsanbahnung mit indischen Part-
nern empfehlenswert.

Inder pflegen unterschiedliche Kom-
munikationsweisen, wenn sie als Lie-
ferant oder als Kunde auftreten. ,Lie-
feranten sind zundchst geneigt, dem
Kunden zu sagen, was dieser vermut-
lich héren will. Der Kunde hingegen
verbalisiert seine oft deutlich tiberzo-
genen Forderungen mit deutscher Pra-
zision. In Indien ist auch nichts un-
mdglich und alles kann verhandelt
werden®, so M. E. Flierl. ,Der gewandte
Einsatz der englischen Sprache, kom-
biniert mit dem Gberall vorherrschen-
den Optimismus in Indien, verleitet
deutsche Manager nur allzu oft zu
glauben, alles sei positiv und im gri-
nen Bereich®, warnt sie weiter. Trotz
Vorgespréchen und ausgiebigem
Smalltalk erwarten indische Ge-
schéftsleute bei wichtigen Verhandlun-
gen Ergebnisse niemals in der ersten
Gesprachsrunde. ,Verhandlungen ge-
héren zum guten Ton und sind Teil der
indischen Kultur®, so die Expertin.
Zwei- bis dreitagige Kurzreisen in eine
indische Metropole seien somit Zeit-
verschwendung. AuBerdem sind Deut-
sche schriftglédubig, was schwarz auf
weifl geschrieben steht, gilt. ,In In-

‘ dien wird eine E-Mail mit Weltverteiler

kaum rege Aktivitaten einleiten. Auch
hier ist die personliche Ansprache, der
persénliche Hinweis zur Bearbeitung
unabdingbar®, so M. E. Flier!.

Weitere Unterschiede sind im Um-
gang mit Informationen festzustellen.
.Wéhrend in Deutschland ,keine Nach-
richten sind gute Nachrichten’ gilt,
sollte bei jedem deutschen Manager
sofort die rote Alarmlampe leuchten,
wenn keine Rickinformationen aus In-
dien kommen*, sagt die Expertin.

So funktioniert es

Wie erhélt man also trotz dieser
Hindernisse prazise Informationen von
indischen Geschéftspartnern? ,Zu-
ndchst mit viel Geduld und Zeit. Indi-
rekte Fragen stellen, Details nachfra-
gen, nicht nur nach dem Endergebnis
oder Endtermin fragen, sondern Zwi-
schenschritte hinterfragen. Fragen aus
verschiedenen Blickrichtungen stellen
und bei der Antwort genau zuhéren,
Zeit fir die Gesprache lassen®, rat M.
E. Flierl. ,Erst durch langjéhrige Zu-
sammenarbeit, gutes Kennenlernen
der Gesprachspartner und Schaffen
einer Vertrauensbasis wird der Grund-
stein fir eine gute Kommunikation mit
indischen Geschéftspartnern gelegt.
Das Organisationsmodell ,Viele Deut-
sche sprechen mit vielen Indern*” sej
nicht zu empfehlen. ,Der Informations-
fluss sollte auf méglichst wenige deut-
sche Mitarbeiter mit méglichst weni- |
gen indischen Gespréchspartnern ge-
biindelt werden. Diese wenigen
deutsch-indischen ,Briickenkdpfe’ kén-
nen sich gut kennen lernen und damit
die Grundlage effektiver und vollstan-
diger Kommunikation bilden*, so die
Geschéftsinhaberin. Im Normalfall
kénne alsbald nach deutschen Ge-
sichtspunkten kommuniziert werden.
Treten jedoch Probleme in der Ge-
schéftsbeziehung auf, wiirden Inder
leicht in die indische, indirekte Art der
Kommunikation zuriickfallen. Auch
hier sei genaues Zuhéren und Fest-
stellen der Anderung in der Kommuni-
kation der Schliussel zum Erfolg.

Ltd., Zirich. ABB startete bereits 1949 sej-
ne Aktivitdten in Indien. Heute werden am
dortigen Markt ca. 684 Mio. US-$ mit rund
3500 Mitarbeitern generiert.

Ein weiterer Global Player mit Indien-Er-
fahrung seit 1922 und heute (iber 12 000

Mitarbeitern vor Ort ist Siemens. Ende
2005 blickte der Bereich Automation and
Drives (A&D) auf 50 Jahre lokale Fertigung
in Indien zurlck. .In der Motorenfertigung
sind wir dort seit den 1960er Jahren tatig”,
so A&D-Vorstandsvorsitzender Helmut Gier-
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