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dhrend der letzten Jahre hat der
indische Subkontinent, mit rund
1,3 Milliarden Einwohnern eines

der bevolkerungsreichsten Lander der Welt,
einen enormen wirtschaftlichen Auf-
schwung erlebt. Daher wird Indien nicht
ohne Grund im gleichen Atemzug mit an-
deren Auslandsmérkten wie zum Beispiel
Brasilien, Russland oder der Volksrepublik
China genannt. Doch langst nicht alle
profitieren vom Wirtschaftswachstum: In
Indien herrscht nach wie vor grofie Armut.
Auf der anderen Seite gibt es eine stetig
wachsende Mittelklasse, die ein vielver-
sprechendes Konsumverhalten zeigt.
Deshalb werden wir uns in der aktuel-
len und in der ndchsten Ausgabe des
BUSINESS TRAVELLER mit diesem
attraktiven Markt auseinandersetzen.

Die indische Gesellschaftsordnung
Zuallererst fallt das Kastensystem auf —
auch heute noch hat es erheblichen Ein-
fluss auf die indische Gesellschaft. Darti-
ber hinaus spielen Familienstrukturen,
wie auch in anderen asiatischen Landern,
wirtschaftlich eine grofe Rolle.Viele nam-
hafte Unternehmen sind in Familienbesitz,
und nicht selten trifft man auf riesige
Familienkonglomerate. Die dortige hierar-
chische Struktur bedingt in der Regel ein
Management, welches als Autoritdt an
sich innerhalb des Unternehmens wahr-
genommen wird. Der Chef allein fallt die
Entscheidungen und tibernimmt daher
auch die volle Verantwortung.
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Geschéftsanbahnung —

keine ,Cold Calls*

Wer glaubt, im Zeitalter des Smartphones
Kontakte sachorientiert und niichtern auf-
bauen zu kénnen, wird héufig scheitern:

Die Mehrheit der indischen Geschiéftsleute
agiert eher beziehungs- als sachorientiert.
Daher empfiehlt es sich, gentigend Zeit in
den personlichen Beziehungsaufbau zu in-
vestieren. Kaltakquise verbietet sich generell.

Wie sollte man am besten vorgehen?
Zundchst bietet es sich an, ein unverbind-
liches Vorgesprach zu suchen. Dieses dient
dazu, sich gegenseitig besser kennenzu-
lernen und eine vertrauensvolle Basis auf-
zubauen — ein offenes, freundschaftliches
Gesprach, gemischt mit einer guten, aber
angemessenen Portion Humor, ist der ers-
te Schritt zum Erfolg.

Dieses Gesprach ist mit einigem Vorlauf
zu planen. Dies gibt beiden Seiten genti-
gend Zeit, sich darauf vorzubereiten. Eine
Vorstellung per E-Mail, Telefon oder auch
Skype ist nicht ausreichend — substantiiertes

Sergey Frank

ist Personalberater und be-
gleitet seit mehr als 20 Jahren
Unternehmen auf ihrem Weg
in die Internationalisierung.

In unserer Serie zeigt er Strategien auf fiir das
Business auf internationalem Terrain — ebenso
wie Fettnépfchen, die drohen, wenn unter-
schiedliche Kulturen aufeinanderprallen.
Kontakt: sergey.frank@sergey-frank.com

T Indien — Business in einem Land
voller Herausforderungen (Tell |)

Vertrauen wird nach wie vor durch das per-
sonliche Kennenlernen vor Ort aufgebaut.
Erst dann sollte man realistisch beginnen,
tiber das eigentliche Geschift zu reden.

Und wen spricht man daftiran?
Um in Indien valide Geschéftskontakte zu
kniipfen, sollten Sie immer versuchen, die
héchste Hierarchieebene anzusprechen.
Doch dies ist nicht die einzige Moglichkeit
—auch der Kontakt zur mittleren Ebene
kann sich als lohnenswert erweisen: Ob-
wohl sie tiber wenig Entscheidungsgewalt
verfiigen, besitzen manche Manager in
mittleren Positionen einen gewissen Ein-
fluss im Unternehmen. Beispielsweise kon-
nen diese Thnen helfen, Thr Anliegen an
hochster Stelle vorzutragen, und den
Kontakt herstellen. Sie sind quasi Thr
,Mann beim Verhandlungspartner” — ein
moglicher Tiirdffner zur obersten Etage.
Hinzu kommt, dass diese Manager oft bes-
ser zu erreichen sind als die auf Topebene.

lhr Mann vor Ort—,, The Local Hero*
Fiir das Geschéftemachen in Indien emp-
fiehlt es sich, einen Thnen bekannten bzw.
empfohlenen Verbindungsmann hinzuzu-
ziehen, der sich mit den kulturellen, politi-
schen und behérdlichen Gepflogenheiten
auskennt und Sie bei Thren Geschiftsakti-
vitdten, speziell auch beiVerhandlungen,
unterstiitzt. Er kann Ihnen auch helfen,
viele lokale Gegebenheiten zu verstehen,
die fiir Sie auf den ersten Blick schlecht
nachvollziehbar erscheinen.

www.businesstraveller.de
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