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Vorsicht Kuh! Im
Transportist in Indien
mit zahlreichen Hin-
dernissen zu rechnen.

Indischer Slalomlauf

Blockade. Mehr als 1500 deutsche Firmen vertreiben ihre Produkte in Indien.
Verspatungen und Lieferengpasse sind dabei an der Tagesordnung. Der Aufbau eines
leistungsfahigen Vertriebs ist daher entscheidend. Doch Fallstricke gibt es viele.

unf bis sieben Tage: So lange

konnen Transporte von Mum-
baiins 1500 Kilometer entfernte
Neu-Delhidauern. Neben schlecht
ausgebauten Strecken und einem
hohen Verkehrsaufkommen stell-
ten mangelhafte Transportmittel
ein grofRes Problem dar, berichtet
Joseph von Furstenberg, Marke-
ting- und Vertriebsleiter des Ach-
senherstellers BPW Bergische
Achsen KG in Indien. ,Bisher nut-
zen die Inder kaum Lkw-Anhan-
ger", so von Furstenberg. ,Laster

34 AUSSEN WIRTSCHAFT 2/2011

diirfen maximal 49 Tonnen laden,
die Motoren sind aber oft nur auf
30 Tonnen ausgelegt.“ Ublich sind
allerdings 65 Tonnen Ladung.
Und das schadet der Wirt-
schaft. 2010 wuchs das Bruttoin-

,Landesteile sind
eigene Mdrkte*
Klaus Maier,

geschaftsfiihrender Gesell-
schafter von Maier & Vidorno

landsprodukt am Ganges zwarum
fast 9 Prozent. Fachleute schatzen
allerdings, dass die marode Infra-
strukturjdhrlich 2 Prozentpunkte
beim Wachstum kostet. Das will
die Regierung in Delhi andern.
Von 2012 bis 2017 soll 1 Billion
US-Dollarin den Bau von Strafsen,
Schienen und Flughéfen flie3en.
,Die Infrastrukturist Indiens Achil-
lesferse”, bestatigt Martin Fuchs,
Leiter des German Centre in Delhi,
das von der BayernLB und der
LBBW betrieben wird (siehe Kas-
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Deutsche Maschinen gefragt

Deutsche Ausfuhrgiiter nach Indien 2009.

Maschinen

Sonstige
Prozent
der Gesamt-

ausfuhr

Eisen/Stahl &
Mess-/Regeltechn

Gesamtvolumen: 8 Milliarden Euro. Quelle: gtai

Chemische
. Erzeugnisse

Elektrotechnik

Starker Binnenmarkt

Indiens Wettbewerbsindikatoren im
globalen Vergleich.

Fndiator | rang.

GroRe des lokalen Markts 4
Qualitdt des Schienennetzes 23
Starke des lokalen Wettbewerbs 30
Lufttransportinfrastruktur 71
Zustand der Hafeninfrastruktur 83
Qualitat der StraBeninfrastruktur 90

Handelszélle 124

Untersucht wurden 139 Lander.
Quelle: Global Competitiveness Index

ten)., Die Logistikkosten sind sehr
hoch und die Vorlaufzeiten lang.”

Auch die Zollabwicklung ist vol-
lig iberlastet. ,,Es gibt Beispiele, in
denen die Waren am Zoll zur Prii-
fung aus den Containern geholt
und dann tagelang dem Staub, der
Sonne oder dem Regen tiberlassen
werden®, weily Fuchs. ,Wenn sie
dann irgendwann auf Transport-
rikschas geladen und weitertrans-
portiert werden, sind sie stark ver-
schmutzt oder beschddigt.“ Der
meist katastrophale Zustand der
Stral3en, die oft von den heiligen
Kithen blockiert werden, tut ein
Ubriges, den Waren weiter zuzu-
setzen. Neben einer stabilen Ver-
packung sind vor allem regionale
Lager sinnvoll, aus denen die
Kunden direkt beliefert werden.
Fuchs: ,Bei besonders hochwer-
tigen Teilen kann es sich aulier-
dem lohnen, sie per Flugzeug von

einem Landesteil in den anderen
zu transportieren.”

Der Augsburger Industrierobo-
terhersteller Kuka fliegt einen
Groldteil seiner in Deutschland
gefertigten Roboter direkt ein. So
kann er schnell auf Kundenwiin-
sche reagieren. Zudem unterhalt
das Unternehmen in Indien Lager
fir Ersatzteile sowie einen Kun-
dendienst in Gurgaon und Pune
samt Schulungszentrum fiir indi-
sche Kunden. 30 der 100 Angestell-
ten kiimmern sich um Vertrieb,
Marketing und Kundendienst.
Ein Aufwand, der sich bezahlt
macht. ,Wir haben 2005 angefan-
gen, unser Indien-Geschaft auf-
zubauen®, sagt Raj Singh Rathee,
Leiter von Kuka Robotics India.
Inzwischen vertreibt die Landes-
vertretung, die ein Biiro im Ger-
man Centre hat, mehr als 100
Roboter pro Jahr.

Wadhrend Kukas Kunden vor-
wiegend in Ballungsraumen der
indischen Automobilindustrie
angesiedelt sind, miissen andere
deutsche Mittelstandler ihr Netz
weiter spannen. Ein halbes Jahr
Vorlauf sollten interessierte Fir-
men hierfiir einkalkulieren, emp-
fiehlt Fuchs. ,Vor dem Markt-
eintritt sollten eine griindliche

Marktanalyse und ein Geschafts-
plan erstellt werden®, rét er. Dazu
zahlt auch die Planung eines Ver-
triebssystems. Wer die Kosten
niedrig halten will, kann lokale
Handelsvertreter mit Verkauf
und Kundenservice beauftragen.
Allerdings ist deren Loyalitat oft
gering, nicht selten wechseln sie
die Seiten.

GroRes Land, kleiner Markt

Viele Firmen setzen auf ein eige-
nes Vertriebsnetz. Dabei heil3t es
klotzen statt kleckern. ,Indien ist
zehnmal so grold wie Deutsch-
land, aber der Markt fir hochwer-
tige Produkte ist vielleicht so grof3
wie Kroatien oder Holland", sagt
Klaus Maier, geschaftsfihrender
Gesellschafter des Beratungsun-
ternehmens Maier & Vidorno. 22
offizielle Landessprachen und
Hunderte von Dialekten machen
einen zentralen Vertrieb so gut
wie unmoglich. Hinzu kommen
unterschiedliche Kulturen, Reli-
gionen sowie Animositdten zwi-
schen den Volksgruppen. ,Der
Norden, Westen und Siiden Indi-
ens stellen drei groRe Markte dar,
die mit eigenen Vertriebszentren
und Produktlagern abgedeckt »

Deutscher Turoffner in Indien

Starthilfe. Seit 2008 helfen die BayernLB und die LBBW im German
Centre Delhi.Gurgaon deutschen Firmen beim Markteintritt in Indien.

Mit 50 Blrordumen im eigenen Geb&ude ab 26 Quadratmeter Grélie unter-
stUtzt das German Centre ansiedlungswillige Firmen. Neben Mittelstand-
lern gehdren auch Konzerne wie BMW oder der Chemiekonzern Evonik zu
den Mietern. Zusatzlich kénnen Lagerflachen sowie Schulungs- und Kon-
ferenzraume genutzt werden. Das German Centre verfiigt Gber gute Kon-
takte zu Institutionen und Dienstleistern. Auf diese Weise erleichtert es den
Zugang zu Marktinformationen. Das Gebdude liegt verkehrstechnisch giins-
tig in der Stadt Gurgaon nahe Neu-Delhi in geringer Distanz zum Flughafen.
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werden sollten®, so Maier. Insge-
samt summieren sich die Kosten
fir Firmengriindung, Geschafts-
reisen und den Aufbau eines klei-
nen Mitarbeiterteams vor Ort im
ersten Jahr schnell auf 150000
Euro und mehr. Angesichts die-
ser Belastung sparen viele deut-
sche Mittelstdandler am Personal.
Das zahlt sich jedoch nicht aus.
Im Gegenteil: In Indien zdhlen
personliche Beziehungen bei der
Auftragsvergabe oft mehrals Preis
und Qualitat.

Auf Herz und Nieren gepriift

Vertriebsmitarbeiter miissen ihre
Kunden h&dufiger besuchen als in
Deutschland. Das ist wegen der
grolen Entfernungen und des
Verkehrschaos nur mit zusatzli-
chen Mitarbeitern zu schaffen. Mit
der richtigen Organisationsstruk-
tur behalt man die Kosten im Griff.
,Der Vertriebschef besucht den
Kunden einmal, die Leute auf der
mittleren und unteren Hierarchie-
stufe besuchen ihn haufiger und
bereiten so die Grundlage fiir einen
Geschaftsabschluss®, sagt Maier.
Der Roboterhersteller Kuka
fahrt beim Vertrieb zweigleisig.
Die Firma nutzt Systempartner,
die bei der Distribution helfen.
Zahlreiche indische Maschinen-
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Umgeladen. Mit
dem Lkw erreicht
man nicht jedes Ziel.

und Anlagenbauer wollen Kukas
Roboter nutzen, um Fertigungsli-
nien fur Automobilproduzenten
herzustellen. Mit etwa zehn von
ihnen arbeitet Kuka inzwischen
zusammen. , Es war nicht einfach,
Geschéftspartner zu finden, die
unseren Anspriichen gentigen®,
sagt Rathee. In Europa gebe es
viele Mittelstandler, deren Besit-
zer von Technik begeistert seien.
Dagegen stehe fiir viele indische
Unternehmensgriinder das Geld-
verdienen im Vordergrund. Poten-
zielle Partner werden deshalb auf
Herz und Nieren gepriift.,Sie miis-
sen ein grolRes technisches Ver-
standnis und eine stabile Finanz-
lage vorweisen konnen*, so Rathee.

Ebenfalls unverzichtbarist eine
weille Weste des Vertriebspart-
ners. Denn obwohl die Zahlung
von Schmiergeld weitverbreitet
ist: Korruption ist verboten, und
wer schmiert, riskiert hohe Stra-
fen. Wer sich vor bosen Uberra-
schungen schiitzen will, sollte mit
seinen Geschéftspartnern genaue
Absprachen treffen und deren Ein-
haltung kontrollieren. ,Es gibt
unheimlich viel, was schiefgehen
kann", berichtet BPW-Mitarbeiter
von Furstenberg. ,Man darf nichts
als selbstverstandlich vorausset-
zen und muss alles bis ins Detail
selbst managen.“ Birga Teske I

Interview mit
Martin Fuchs,
Leiter des German
Centre in Delhi

,Gute Struktur ist
entscheidend*

AUSSEN WIRTSCHAFT: Was ist
der haufigste Fehler, den deut-
sche Mittelstandler beim Ver-
trieb in Indien machen?

Fuchs: Viele unterschdtzen die
Grofse des Landes. Mit einem Mit-
arbeiter in Delhi und einem Ver-
triebspartner in Bangalore wollen
sie Indien abdecken. Das geht nicht.
AW: Wie muss ein gutes Ver-
triebsnetz aufgebaut sein?
Fuchs: Gut strukturiert. Neben
einem gut zugdnglichen Haupt-
sitz mit landesweiter Organisa-
tionsaufgabe sind regionale Ver-
triebs- und Serviceeinheiten auch
in den wichtigsten Zielmdrkten zu
unterhalten. Dabei muss auch hier
sowohl die Organisations- wie die
ausfihrende Ebene vertreten ist.
AW: Und wie viel kostet das?
Fuchs: Das ist von Branche zu
Branche verschieden. Vereinfacht
kann man sagen, dass ein sehr
guter Manager mit internationa-
lem Hintergrund in der Geschdfts-
fiihrung bereits bis zu 100000 Euro
im Jahr verdienen kann; ein fdhiger
Vertriebsmitarbeiter mit nationa-
ler Erfahrung 50000 Euro. Der Lei-
ter eines regionalen Zentrums kos-
tet 20000 Euro. Mit der Hierarchie
sinken die Preise schnell. Ein einfa-
cher Verkdufer verlangt meist weni-
ger als 500 Euro im Monat.






