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Verhandeln unterwegs

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 für das 
Business auf internationalem Terrain – ebenso 
wie Fettnäpfchen, die drohen, wenn unter-
schiedliche Kulturen aufeinanderprallen. 
Kontakt: sergey.frank@sergey-frank.com
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BUSINESS TRAVELLER-Serie

Vertrauen wird nach wie vor durch das per-
sönliche Kennenlernen vor Ort aufgebaut. 
Erst dann sollte man realistisch beginnen, 
über das eigentliche Geschäft zu reden.

Und wen spricht man dafür an?
Um in Indien valide Geschäftskontakte zu 
knüpfen, sollten Sie immer versuchen, die 
höchste Hierarchieebene anzusprechen. 
Doch dies ist nicht die einzige Möglichkeit 
– auch der Kontakt zur mittleren Ebene 
kann sich als lohnenswert erweisen: Ob-
wohl sie über wenig Entscheidungsgewalt 
verfügen, besitzen manche Manager in 
mittleren Positionen einen gewissen Ein-
fluss im Unternehmen. Beispielsweise kön-
nen diese Ihnen helfen, Ihr Anliegen an 
höchster Stelle vorzutragen, und den 
 Kontakt herstellen. Sie sind quasi Ihr 
„Mann beim Verhandlungspartner“ – ein 
möglicher Türöffner zur obersten Etage. 
Hinzu kommt, dass diese Manager oft bes-
ser zu erreichen sind als die auf Topebene.

Ihr Mann vor Ort – „The Local Hero“
Für das Geschäftemachen in Indien emp-
fiehlt es sich, einen Ihnen bekannten bzw. 
empfohlenen Verbindungsmann hinzuzu-
ziehen, der sich mit den kulturellen, politi-
schen und behördlichen Gepflogenheiten 
auskennt und Sie bei Ihren Geschäftsakti-
vitäten, speziell auch bei Verhandlungen, 
unterstützt. Er kann Ihnen auch helfen, 
viele lokale Gegebenheiten zu verstehen, 
die für Sie auf den ersten Blick schlecht 
nachvollziehbar erscheinen. 

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

der bevölkerungsreichsten Länder der Welt, 
einen enormen wirtschaftlichen Auf-
schwung erlebt. Daher wird Indien nicht 
ohne Grund im gleichen Atemzug mit an-
deren Auslandsmärkten wie zum Beispiel 
Brasilien, Russland oder der Volksrepublik 
China genannt. Doch längst nicht alle  
profitieren vom Wirtschaftswachstum: In 
Indien herrscht nach wie vor große 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 nächsten Ausgabe des 
BUSINESS TRAVELLER mit diesem  
attraktiven Markt auseinandersetzen.

Die indische Gesellschaftsordnung
Zuallererst fällt das Kastensystem auf – 
auch heute noch hat es erheblichen Ein-
fluss auf die indische Gesellschaft. Darü-
ber hinaus spielen Familienstrukturen,  
wie auch in anderen asiatischen Ländern, 
wirtschaftlich eine große 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 Autorität an 
sich innerhalb des Unternehmens wahr-
genommen wird. Der Chef allein fällt die 
Entscheidungen und übernimmt daher 
auch die volle Verantwortung. 

Geschäftsanbahnung –  
keine „Cold Calls“
Wer glaubt, im Zeitalter des Smartphones 
Kontakte sachorientiert und nüchtern auf-
bauen zu können, wird häufig scheitern:  
Die Mehrheit der indischen Geschäftsleute 
agiert eher beziehungs- als sachorientiert. 
Daher empfiehlt es sich, genügend Zeit in 
den persönlichen Beziehungsaufbau zu in-
vestieren. Kaltakquise verbietet sich generell.

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

Dieses Gespräch ist mit einigem Vorlauf 
zu planen. Dies gibt beiden Seiten genü-
gend Zeit, sich darauf vorzubereiten. Eine 
Vorstellung per E-Mail, Telefon oder auch 
Skype ist nicht ausreichend – substantiiertes 
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HAUFE PERSONAL OFFICE GOLD

Ausführliche und mit  
Beispielen angereicherte 
Infos zur lohnsteuerli-
chen Behandlung soge-
nannten „Firmenfitness-
Mitgliedschaften“ liefert 
das Online-Fachinforma-
tionssystem „Haufe Per-
sonal Office Gold“.  

Neben Fachinformationen und praktischen 
Arbeitshilfen ist ein umfangreiches Weiter-
bildungsprogramm inklusive. Die Inhalte 
sind rechtssicher und werden laufend  
aktualisiert.  www.haufe.de/gold-office

Firmen- 
 Fitness
Der Arbeitgeber zahlt das Fitness-
studio – das Finanzamt trainiert mit
Kostenersparnis durch weniger Krank-
heitstage, steigende Produktivität, gerin-
gere Fluktuation – das sind Versprechen, 
mit denen Anbieter von Firmenfitness-
Modellen werben. Steuerlich muss aller-
dings auch einiges beachtet werden. 

Im Rahmen von Firmenfitness-Mit-
gliedschaftsmodellen bieten Arbeitgeber 
ihren Beschäftigten Gesundheits- und 
Sportprogramme an, die die Nutzung 
bundesweiter Verbundanlagen umfasst. 
Die Vertragsgestaltung sieht vor, dass der 
Arbeitgeber durch den Abschluss einer 
Firmenfitness-Mitgliedschaft, für die 
Mitarbeiter Nutzungslizenzen erwirbt, 
wodurch diese dann sämtliche Sport-
stätten der Verbundpartner umsonst 
oder günstiger nutzen können.

Lohnsteuerpflichtiger  
geldwerter Vorteil
Nutzen Arbeitnehmer Sportanlagen und 
Freizeiteinrichtungen aufgrund von Fir-
menfitness-Mitgliedschaften, die ihnen 
ihr Arbeitgeber in Form von unentgeltli-
chen oder verbilligten Mitgliedsauswei-
sen ermöglicht, liegt ein lohnsteuer-
pflichtiger geldwerter Vorteil vor.

Keine Steuerbefreiung für  
Gesundheitsvorsorge
Leistungen der betrieblichen Gesund-
heitsvorsorge sind bis zu 500 Euro pro 
Jahr und Arbeitnehmer steuerfrei (§ 3 
Nr. 34 EStG). Nach dieser Vorschrift  
wären ausschließlich therapeutische 
Maßnahmen steuerlich begünstigt. Das 
im Rahmen einer Firmenfitness-Mit-
gliedschaft abgeschlossene Leistungspa-

ket enthält jedoch regelmäßig Angebote, 
die nicht unter die Steuerbefreiungsvor-
schrift des § 3 Nr. 34 EStG fallen. Die 
bloße Einweisung in die Gerätenutzung 
durch Fachkräfte ist für eine Steuerbe-
freiung nicht ausreichend. 

Bewertung des  
geldwerten Vorteils
Die Bewertung des geldwerten Vorteils, 
der dem Arbeitnehmer durch die Mit-
gliedschaft zufließt, ergibt sich nach dem 
üblichen Endpreis am Abgabeort. Maß-
gebend ist der Wert, den der Arbeitneh-
mer beim Abschluss einer vergleichba-
ren Einzelmitgliedschaft für sämtliche 
Verbundanlagen aufwenden müsste. 
Der geldwerte Vorteil für den Sachbezug 
„Firmenfitness-Mitgliedschaft“ liegt da-
mit regelmäßig pro Monat deutlich über 
der Sachbezugsfreigrenze von 44 Euro.

Lohnzufluss als sonstiger Bezug
Nach Auffassung der Finanzverwaltung 
fließt dem einzelnen Arbeitnehmer der 
gesamte Vorteil der Jahresmitglied-
schaft als sonstiger Bezug im Zeitpunkt 
der Aushändigung des Mitgliedsaus-
weises zu. Etwas anderes gälte nur dann, 
wenn der Arbeitnehmer ein monatliches 
Mitgliedschaftsrecht gegenüber den Ver-
bundanlagen und damit mit Außenwir-
kung erhält – ähnlich der Überlassung 
von Monatskarten bei einem Jobticket, 
das vom Verkehrsverbundbetreiber als 
Jahreskarte mit zwölf Monatsfahrschei-
nen ausgestaltet worden ist.
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