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LANG ERWARTETER AUFSCHWUNG

INDIENS AUFSCHWUNG war schon
so lange vorhergesagt, dass Skep-
tiker gar nicht mehr an ihn glauben
mochten. Aber - alle auch weltwirt-
schaftlichen Unwéagbarkeiten beisei-
te lassend - kann man heute davon
ausgehen, dass sich die wirtschaftli-
che Dynamik Indiens verstetigt.

Selbstverstarkende Effekte sind zu er-
warten: Wenn es der Regierung ge-
lingt, die anvisierten zweistelligen
Wachstumszahlen zu erreichen, hilft
dies bei der Armutsbekdmpfung und
erhoht die Akzeptanz in der Bevolke-
rung fiir dringend erforderliche weite-
re Liberalisierungsschritte und Struk-
turreformen, vor allem bei den Staats-
betrieben.

Die Demokratie Indien hat mit ahnli-
chen Herausforderungen zu kdmpfen,
wie der Nachbar und Rivale China, des-
sen Erfolgsmodell Indien nun in Teilen
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kopiert. Weiterhin grassierende Armut,
ein deutliches Stadt-Land-Gefalle, Um-
weltbelastungen und der Bedarf an
knappen Ressourcen, um die Wachs-
tumsmaschine am Laufen zu halten,
stellen auch die indische Regierung vor
schwierige Managementaufgaben. Die
erfolgreichen Privatunternehmen und
ihr wirtschaftliches Know-how kénnen
wesentlich dazu beitragen, dass diese
erfolgreich bewaltigt werden. lhr un-
ternehmerischer Geist und ihre inter-
nationale Erfahrung werden auch bei
der weiteren Offnung des Landes fiir
auslandische Engagements helfen. In-
dische Unternehmen sind teilweise
harte Wettbewerber, aber auch realis-
tische Partner und Kunden deutscher
Unternehmen.

Der Ausbau der indischen Industrie,
den die Regierung auch mit Blick auf
dringend benétigte  Arbeitsplatze
energisch vorantreiben wird, schafft
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auch fiir deutsche Unternehmen gro-
Be Potenziale. Diese gilt es wahrzu-
nehmen, denn die internationale Kon-
kurrenz - auch aus der asiatisch-pazi-
fischen Region - schlaft nicht. Wie im
Falle Chinas ist es aber sinnlos, in Gold-
graberstimmung auszubrechen und
einen Run ohne Bedenken von Risiken
und ohne Bewertung von Marktchan-
cen auszurufen.

Der Markteinstieg in Indien mag zwar
muhsam sein, er birgt vermutlich aber
weniger Unwdgbarkeiten in sich als
eine Investition in China. Es wird also
Zeit, dass auch die deutsch-indischen
Wirtschaftsbeziehungen an Schwung
gewinnen. Der enorme Anstieg der
deutschen Exporte in den vergange-
nen Jahren darf nicht darliber hinweg-
tauschen, dass das Volumen insgesamt
noch bescheiden ist und dass der deut-
sche Anteil an den boomenden Einfuh-
ren Indiens sogar leicht gesunken ist.
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TREND

ELEKTROBRANCHE GEWINNT MARKTANTEILE IN INDIEN

»DIE ERFOLGSBILANZ IST SEHR EINDRUCKSVOLL"

INTERVIEW: STEFAN BRUNNER LOCAL GLOBAL

DIE DEUTSCHE ELEKTROINDUSTRIE macht gute Geschifte in Indien. Viele Unternehmen gewinnen Marktan-
teile hinzu.,, Der Riesen-Vorteil Indiens gegeniiber anderen asiatischen Standorten ist die Rechtssicherheit”,
sagt Friedhelm Loh, Prasident des ZVEI - Zentralverband Elektrotechnik und Elektronikindustrie.

Der ZVEI will das Indien-Geschift seiner
Mitgliedsfirmen zukiinftig intensiver
unterstiitzen. Warum?

Die deutschen Elektroausfuhren nach
Indien haben in den ersten drei Quar-
talen 2006 um etwa 40 Prozent zuge-
nommen. Damit wird deutlich, dass

die deutsche Elektrotechnik- und Elek-
tronikindustrie mit ihren Ausfuhren
am boomenden indischen Wachstum
teilnimmt. In diesen Zahlen wird noch
nicht deutlich, dass viele Mitgliedsfir-
men, mein Unternehmen eingeschlos-
sen, bereits mit eigenen Gesellschaften

seit Jahren in Indien aktiv sind. Deren
Umsatze und Zuwéchse finden im Rah-
men der deutschen Statistik gar keinen
Niederschlag. Blickt man auf die enor-
men Bedurfnisse des Infrastrukturaus-
baus in Indien, so wird deutlich, wie im
Zuge des Wirtschaftswachstums Indi-
ens auch die Chancen fiir weiteres Ge-
schaft zugenommen haben und weiter
zunehmen werden.

Im Handel mit Indien mit Elek-
trotechnik und Elektronik liegt
Deutschland noch weit hinter Chi-
na, Siidkorea und den USA zuriick.
Wie kénnen die deutschen Firmen

Boden gut machen?

Wenn Sie die Position der chinesi-
schen, koreanischen und US-amerika-
nischen Exporteure auf dem indischen
Markt ansprechen, so muss man nattir-
lich bedenken, dass nicht alle Markt-
teilnehmer in den gleichen Marktseg-
menten tatig sind. Konkret heiflt das,
dass China, Stidkorea und die USA vor-
wiegend elektronische Erzeugnisse der
Kommunikations- und Computertech-
nik sowie Unterhaltungselektronik lie-
fern. Deutsche Elektrohersteller haben

ihre Starken zum Beispiel bei Trans-
formatoren, Stromversorgung, Anten-
nen, Installationsgerdten und -syste-
men sowie Elektromedizin. Dariiber
hinaus kdnnen sich Unternehmen der
Automatisierungstechnik mit Elektro-
motoren, Schaltgeraten, Messtechnik
und Energietechnik besonders gut im
indischen Markt behaupten. Dass die
einzelnen Nationen ihre Starken auf
unterschiedlichen Teilsektoren entwi-
ckeln, liegt im Zuge der internationa-
len Arbeitsteilung auf der Hand. Letzt-
endlich zdhlen in der Jahresstatistik
die Summenwerte und da schneiden
die deutschen Exporteure gegeniber
den genannten Nationen leider noch
etwas schlechter ab. Dass die Mark-
te, in denen sich die ZVEI-Mitgliedsfir-
men engagieren, die von den anderen
Nationen bearbeiteten Massenmarkte
einmal Ubertreffen werden, ist nicht
sicher. Aber viele deutsche Unterneh-
men erobern Marktanteile in Indien.
Das gelingt nur durch bessere Produk-
te und Dienstleistungen. Entscheidend
ist, wie gut sich die deutschen Unter-
nehmen in ihren jeweiligen Segmen-
ten durchsetzen kénnen. Hier ist die Er-
folgsbilanz sehr eindrucksvoll.

,Zur Sicherung des Standorts Deutsch-
land gehort zwangsléaufig die Erobe-
rung attraktiver Auslandsmarkte. Dazu
gehort zweifelsfrei Indien.”

©ZVEI

FRIEDHELM LOH

PRASIDENT DES ZVEI - ZENTRALVERBAND
ELEKTROTECHNIK UND ELEKTRONIKINDUSTRIE
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Wie bewerten Sie das Investitionsum-

feld in Indien? Auf welche Probleme
stofBen auslédndische Unternehmen?
Indien hat anderen asiatischen Investi-
tionsstandorten gegentiiber einen Rie-
sen-Vorteil: Der Schutz geistigen Ei-
gentums sowie Rechtssicherheit sind
weitgehend gewahrleistet. Das heif3t
nicht, dass in Indien keine Probleme
mit Markenrechten oder dem Schutz
von Patenten und Warenzeichen auf-
kommen. Der entscheidende Unter-
schied ist die zwar langsame aber
grindlichere und verlasslichere indi-
sche Rechtspflege. Grundsatzurtei-
le und Rechtstitel, die in einem Lan-
desteil erworben werden, sind auch in
anderen Landesteilen gliltig und aner-
kannt. Das ist zum Beispiel ein wesent-
licher Unterschied zu China.

In Deutschland befiirchten viele Firmen
einen Fachkrdftemangel an Elektro-
ingenieuren und Informatikern. Wie
sieht die Situation in Indien aus?

Bis vor wenigen Jahren war Indien -
und ist es in vielen Landesteilen auch
heute noch - ein armes Schwellen-
land. Mit groBem Aufwand wurden
Alphabetisierungskampagnen betrie-
ben. Trotz der zum Teil archaischen
Grundstrukturen ist es gelungen, den
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Stellenwert von Bildung und Ausbil-
dung in der indischen Gesellschaft
wesentlich zu erhéhen. Das driickt
sich in der Zahl der Schiiler und Stu-
denten aus, besonders in den natur-
wissenschaftlichen Fachern. In eini-
gen Landesteilen ist der Sprung vom
Agrarzeitalter ins Dienstleistungszeit-
alter gegliickt. Bengaluru (Bangalore)
ist daftir ein besonders herausragen-
des Beispiel. Trotz der vielen Natur-
wissenschaftler und Softwarespezia-
listen, die jedes Jahr die Universitaten
verlassen, muss man bedenken, dass
die Bildungsunterschiede innerhalb
des Landes weiterhin hoch sind. Lan-
deskenner sprechen daher von einem
innerindi-
schen Ausgleich des Bildungsniveaus.
Uber das ganze Land betrachtet gibt
es in Indien nach wie vor einen Man-

dringend notwendigen

gel an qualifizierten Arbeitskraften.
Zwar bildet das Land etwa 500.000
graduierte Ingenieure jahrlich aus.
Bei einer Gesamtbevolkerung von et-
wa 1,3 Milliarden Menschen relativiert
sich jedoch auch diese Zahl. Hinzu
kommt, dass nach Einschatzung der
Asiatischen Entwicklungsbank nur ein
Viertel der graduierten Ingenieure ein-
setzbar ist. Von diesem Viertel ist nur
die Halfte fiir die Informationstechno-

©LOCAL GLOBAL

logie qualifiziert. In absoluten Zahlen
sind das aber immer noch mehr als die
jahrlich etwa 40.000 in Deutschland
ausgebildeten Ingenieure.

Welche Hilfe bieten Sie ihren Mitglie-
dern im Indien-Geschiift konkret an?
Der ZVEI ist eine Informationsplatt-
form und qualifizierte Drehscheibe
fur den Erfahrungsaustausch der Mit-
glieder. Innerhalb des ZVEI gibt es
den AufBenwirtschaftsausschuss, der
hochqualifiziert besetzt ist und Infor-
mationen aus den einzelnen Landern
sammelt und wichtige Entwicklun-
gen an die Unternehmen beziehungs-
weise Entscheidungsgremien weiter-
leitet. Er ist auch der Initiator von Ver-
anstaltungen, wie zum Beispiel des
AuBenwirtschaftskolloquiums,  das
sich im vergangenen Jahr intensiv mit
Indien beschaftigt hat. Hier wurden
entscheidende Kontakte hergestellt
und Entscheidungshilfen gegeben.
Themen wie Zertifizierung, Technolo-
gietransfer, Marktzugangsprobleme
und andere wurden erértert.

Neben Indien ist China der zweite gro3e
Riese in Asien. Welcher ist attraktiver?

Das lasst sich so pauschal nicht sagen.
Ein altes Sprichwort sagt: Der vorsich-

REKORDJAHR
IM INDIENGESCHAFT

Im Jahr 2006 haben die Han-
delsaktivitaten der Elektro-
technik- und Elektronikindus-
trie mit Indien stark zugenom-
men. Allein in den ersten drei
Quartalen des vergangenen
Jahres ist der Export um

etwa 40 Prozent gestiegen.

Die Position der deutschen Indus-
trie auf dem indischen Markt ist
trotz der hohen Wachstumsraten
aber noch ausbaufahig. Ein gro-
3es Plus Indiens ist seine Bevolke-
rung mit 22 Millionen Studenten
und drei Millionen Hochschulab-
solventen pro Jahr.
Neben dem hohen Industrie-
wachstum von zuletzt 10,9 Pro-
zent im zweiten und dritten Quar-
tal 2006 geben auch die staat-
lichen Plane zum Ausbau der
Infrastruktur entscheidende Im-
pulse. Fir Transport und Verkehrs-
infrastruktur werden Investitions-
programme in Hohe von 5,7 Mrd
USD aufgelegt.

Der notwendige Ausbau der Ener-
gieversorgung ist eine weitere
groBe Chance fiir die deutsche
Elektroindustrie. Riesige Chancen
fir die Halbleiterindustrie schaf-
fen Uberdies die zu erwartenden
150 Mrd USD, die Indien in die
Modernisierung seiner Telekom-
munikation investieren will.

tige Kaufmann sortiert nicht sémtliche
Eier in einen Korb. Ubertragen soll das
heien: Sowohl Indien als auch Chi-
na bieten grof3e Potenziale. Die Un-
ternehmen mussen abwagen, inwie-
weit ihr Liefer- und Leistungsportfolio
mehr dem einen oder dem anderen
Markt entspricht. Fiir die meisten Un-
ternehmen und Branchen sind beide
Markte hoch attraktiv. Der ZVEI unter-
stiitzt deshalb seine Mitglieder inten-
siv. Denn zur Sicherung des Standorts
Deutschland gehort zwangslaufig die
Eroberung attraktiver Auslandsmark-
te. Dazu gehort zweifelsfrei Indien. ®




INDIENS ELEKTRONIKMARKT BOOMT

NEUE SCHALTKREISE UNTER SPANNUNG

ARTICLE: JOHANNES M. BOHMER KPMG, EMERGING MARKETS PRACTICE, LANDERSPEZIALIST INDIEN

GAUTAM CHEMBURKAR KPMG, EMERGING MARKETS PRACTICE, LANDERSPEZIALIST INDIEN

GETRIEBEN VOM EINHEIMISCHEN KONSUM hat die indische Elektronikindustrie Miihe, den Bedarf an Kompo-
nenten und Fertiggeraten fiir Endverbraucher zu befriedigen. Auch in anderen Sparten, etwa dem Energiesek-

tor, eroffnet das Wirtschaftswachstum des Landes Investoren attraktive Produktions- und Marktchancen.

Es gibt viele Bilder, die die schnell
wachsende Wirtschaft in Indien be-
schreiben. Da heil3t es, sie sei voll in
Fahrt geraten, sie spriihe Funken oder
sie brodele. Ob Auto, Kraftwerk oder
Herdplatte - die Elektroindustrie spielt
oft eine Schlisselrolle bei all den Bei-
spielen, die Beobachter fiir die Wachs-
tumsgeschichte Indiens heranziehen.
Mit jedem Entwicklungsschritt, den
das Land in seiner wirtschaftlichen Ent-
wicklung voranschreitet, steigen auch
die Einsatzmoglichkeiten und Stei-
gerungspotenziale fiir die Elektronik-
branche in Indien. Gegenwartig ver-
zeichnet die Industrie ein Marktvolu-
men von mehr als zw6lf Mrd USD. Im
internationalen Vergleich ist das noch
weit entfernt von der Weltspitze - ge-
rade mal rund zwei Prozent steuert die
Industrie damit zum nationalen Brutto-
inlandsprodukt bei. In den kommen-

den finf Jahren konnte die Branche
jedoch laut Branchenprognosen ihr
Marktvolumen auf rund 40 Mrd USD
mebhr als verdreifachen.

ELEKTRONIKINDUSTRIE
PROFITIERT DOPPELT

Dank des vielseitigen Repertoires von
Schaltkreisen und Displays, Generato-
ren und Steuerungstechniken profi-
tiert die Industrie doppelt von der Dy-
namik der indischen Wirtschaft. Auf
der einen Seite beflligelt der wach-
sende Konsum der indischen Bevolke-
rung die Nachfrage nach Mobiltelefo-
nen, Fernsehern und weil3er Ware. Auf
der anderen Seite sorgt die ansteigen-
de Industrieproduktion im Land zu-
nehmend fiir neue Absatzmérkte und
Nachfrage bei einer breiten Palette von
Elektroerzeugnissen - von tonnen-
schweren Stromgeneratoren Uber au-

tomatisierte Fertigungstechnik bis hin
zur Mikroelektronik. Bereits seit einigen
Jahren muss der Bedarf der indischen
Wirtschaft verstarkt durch Importe ge-
stillt werden, da die Produktionskapa-
zitaten der einheimischen Firmen nicht
schnell genug wachsen.

Dabei stand der einheimische Markt
lange Zeit nicht im Mittelpunkt der
Unternehmensstrategien  indischer
oder auslandischer Konzerne. Mitte
der 1990er Jahre bemtihte sich die Re-
gierung in Neu Delhi, die Elektronikin-
dustrie mit Steueranreizen und Zoller-
leichterungen zu einer Séule ihrer Ex-
portwirtschaft zu entwickeln. Doch
im Zusammenspiel der Standortfak-
toren, die Uber eine Ansiedlung aus-
landischer Investitionen im Land ent-
scheiden, fehlten dem Land zu diesem
Zeitpunkt noch einige wichtige Puzzle-
stiicke, um sich im harten Wettbewerb

entscheidend gegen die Konkurrenz
in Asien - beispielsweise Taiwan oder
China - durchzusetzen. Dazu gehorte
neben infrastrukturellen Mdngeln und
arbeitsrechtlichen Barrieren auch die
fehlende Perspektive eines Massen-
marktes vor der eigenen Haustdr.

Die Politik setzte derweil ihre Marsch-
route der Marktoffnung und Libera-
lisierung fiir die Branche in den fol-
genden Jahren konsequent fort. Mit
Wirkung zum April 2005 unterschrieb
Indien zum Beispiel zuletzt das so
genannte ,Information Technology
Agreement” (ITA-1) der Welthandelsor-
ganisation (WTO), mit dem die Einfuhr-
z6lle firr die gesamte Palette der elek-
tronischen Komponenten auf Null ge-
setzt wurden. Spatestens mit diesem
Schritt musste sich die einheimische
Industrie auf den Wettbewerb mit aus-
landischen GroBBkonzernen einstellen,
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um im einheimischen Markt konkur-
renzfahig zu sein.

Dies flihrt beispielsweise in der gesam-
ten Branche dazu, dass sich neben der
neu entstehenden Prasenz multinati-
onaler Unternehmen wie Philips, LG,
Samsung oder Sony auch eine breite
Schicht indischer Industrieunterneh-
men etabliert hat. Nach den Zahlen des
Verbands der indischen Elektroindust-
rie (ELCINA) tummeln sich hier mehr
als 1.000 Firmen aus dem Grof3raum
Bangalore und anderen Standorten im
Land.,Die Vielzahl der Anbieter mit teils
spezialisiertem Fertigungs-Know-how
bietet auslandischen Firmen eine Rei-
he interessanter Ankniipfungspunkte’,
sagt Gautam Chemburkar, indischer
KPMG-Fachmann Uber die Bedingun-
gen in seiner Heimat. ,Genaue Kennt-
nisse Uber die Marktsituation im Land
und die jeweilige Unternehmensent-
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ANKNUPFUNGSPUNKTE

In der indischen Elektrobranche hat
sich neben der neu entstehenden
Prasenz multinationaler Unter-
nehmen wie Philips, LG, Samsung
oder Sony auch eine breite Schicht
indischer Industrieunternehmen
etabliert. Nach den Zahlen des Ver-
bands der indischen Elektroindustrie
(ELCINA) tummeln sich hier mehr
als 1.000 Firmen aus dem Grof3raum
Bangalore und anderen Standorten
im Land.,Die Vielzahl der Anbieter

wicklung sind jedoch wichtige Voraus-
setzungen fiir eine seriése Einstufung
ihrer Leistungsfahigkeit.’

EINHEIMISCHE FIRMEN OFT MIT
AUFTRAGSPRODUKTION

Die Bandbreite der Anbieter ist grof3.
Die Mehrzahl der einheimischen Un-
ternehmen geht den Weg, Auftrags-
produktionen fiir die organisierten Big
Player der Branche auszufiihren. Dies
betrifft sowohl den Bereich der Fer-
tigung einzelner elektronischer Bau-
teile als auch die Produktion groRer
Komponenten bis hin zu Komplettge-
raten, die so genannten Electronic Ma-
nufacturing Services (EMS). Alle hier in-
volvierten Unternehmen profitieren
inzwischen von der rasant steigen-
den Binnennachfrage im Land. Mit ihr
kratzte die EMS-Sparte bereits 2005 an
der Grenze von einer Mrd USD Markt-
volumen. Manche Branchenexperten
erhoffen sich in Zukunft noch héhe-
re Wachstumszahlen von diesem Spe-
zialbereich. Er kdnnte ihrer Meinung
nach eine Schlisselrolle fiir die gesam-
te Elektronikbranche in Indien einneh-
men - und damit dhnliche Bedeutung
erlangen wie der IT- und Softwarebe-
reich beim bisherigen Aufstieg der in-
dischen Dienstleistungsbranche.

Uber die boomenden Bereiche Unter-
haltungselektronik und Telekommuni-
kationselektronik hinaus bieten auch
andere Sparten der indischen Elektro-
industrie interessante Wachstumspers-

mit teils spezialisiertem Fertigungs-
Know-how bietet auslandischen
Firmen eine Reihe interessanter
Ankniipfungspunkte’, sagt Gautam
Chemburkar, indischer KPMG-
Fachmann Uber die Bedingungen in
seiner Heimat.,,Genaue Kenntnisse
Uber die Marktsituation im Land und
die jeweilige Unternehmensentwick-
lung sind jedoch wichtige Vorausset-
zungen flr eine seridse Einstufung
ihrer Leistungsfahigkeit.”

pektiven - so zum Beispiel die Halblei-
terindustrie. Wahrend bei der automa-
tisierten Fertigung der Computerchips
die niedrigen Arbeitskosten in Indien
keinen Faktor bei der Standortauswahl
darstellten, hat sich Indien innerhalb
kirzester Zeit als globale Drehschei-
be fiir die Chipentwicklung im Bereich
Halbleiterdesign etabliert.,Das Beispiel
dieser Sparte zeigt, welche Vorteile In-
dien mit seinen IT-Dienstleistungsbran-
che auch der Elektroindustrie bieten
kann’, sagt Johannes M. B6hmer, Indi-
en-Spezialist innerhalb der Emerging
Markets Practice von KPMG.

BEI SOFTWARE BIETET INDIEN
KOMPLETTEN BRANCHENZYKLUS

Die Fahigkeiten indischer Softwarefir-
men und das Angebot ausgebildeter
Fachkréfte stellen eine attraktive Kom-
bination fiir auslandische Investoren
dar. In dieser Sparte kann Indien das
Angebot eines kompletten Branchen-
zyklus - von der Forschung uber das
Design bis hin zur Produktion — vorwei-
sen. Nach Schatzungen von Branchen-
experten erzielte die Industriesparte
des Halbleiterdesigns bereits 2005 ei-
nen Umsatz von mehr als 630 Mio USD.
Und mit dem Tempo, mit dem inter-
nationale Konzerne wie Intel, Texas In-
struments oder Infineon Niederlassun-
gen im Land eréffnen, sind Prognosen
realistisch, nach denen sich das Volu-
men bis 2010 auf knapp 1,8 Mrd USD
verdreifachen konnte.

MARKTE

Zusatzlich ins Blickfeld der Branchen-
experten riicken auBerdem der Wachs-
tumsbereich der Schwermaschinen-
elektronik und vor allem der Energie-
sektor. Mit dem geplanten massiven
Auf- und Ausbau der Energieversor-
gungseinrichtungen werden die ehe-
mals monopolistisch anmutenden
Strukturen in diesem Sektor aufge-
brochen. Die Regierung plant mehr
als 80.000 Megawatt an zusatzlichen
Stromkapazitaten. Unternehmen, die
Uber die notwendigen Investitions-
mittel zum Ausbau ihrer Kapazitaten
verfiigen, haben die Chance auf ho-
he Wachstumsraten. Dies betrifft gro-
Be Konzerne beim Bau von Kraftwer-
ken ebenso wie kleinere auslandische
Mittelstandler, denen es gelingt, beim
Bau fehlender Hochspannungsmas-
ten oder der Elektrifizierung landli-
cher Regionen die richtigen Produkt-
nischen fiir Investitionen in Indien zu
identifizieren.

Die Energiebranche steht dabei auch
stellvertretend fir eine Reihe von
Sparten in der Elektroindustrie: Dank
der neu entstandenen Absatzmdg-
lichkeiten in Indien mussen ausldn-
dische Investoren der Elektroindus-
trie nicht mehr ausschlieBlich darauf
schauen, dass ihr Engagement perfekt
in den eigenen Schaltplan fiir die Ex-
portwirtschaft passt. Mit dem wach-
senden Absatzmarkt bietet Indien ei-
ne zweite Einstiegsmaglichkeit fir In-
vestoren. @
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DEUTSCHLAND SPIELT BISHER NUR 3. GEIGE

INDIEN BIETET RIESIGES
WACHSTUMSPOTENZIAL

ARTICLE: DR. JOHANNES WARMSER INDIA CONSULT, BOCHUM

DER DEUTSCH-INDISCHE HANDEL mit Elektrotechnik und Elektronik boomt. Von Januar bis Ende
August 2006 ist der Export um fast 31 Prozent gestiegen, die Importe nahmen um 21 Prozent zu.
Chancen bieten sich vor allem in den Segmenten Automation, Schaltgerate, Messtechnik,
Halbleiter, Telekommunikation, Verkehrsinfrastruktur und Energie.
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Die Position der deutschen Industrie

auf dem indischen Markt ist trotz der
hohen Wachstumsraten gegeniiber
dem internationalen Wettbewerb noch
ausbauféahig. Zwar ist Deutschland mit-
tlerweile der zweitwichtigste Abneh-
mer fiir indische Elektroprodukte. Bei
den Exporten liegt Deutschland aber
noch weit hinter China, Japan und den
USA zurtick. ,Es kann nicht sein, dass
ein Land wie Deutschland in einem
Zukunftsmarkt wie Indien nur die drit-
te Geige spielt,” meint Friedhelm Loh,
Préasident des Zentralverbands Elektro-
technik- und Elektronikindustrie (ZVEI).

PREISDRUCK BEI
AUTOMATISIERUNGSSYSTEMEN

In den Bereichen Automation, Schalt-
gerate und Messtechnik bestehen gu-
te Chancen, auf die USA aufzuschlie-
Ben. Die meisten Wettbewerber bau-
en Kapazitdten auf und betrachten
den Markt intensiv. Im Vergleich al-
ler Wettbewerber erscheinen diejeni-
gen am erfolgreichsten, die den Weg
hin zu einer eigenen indischen Gesell-
schaft einschlagen oder bereits einge-
schlagen haben. Diese erreichen zu-
meist ein Vielfaches des Jahresumsat-
zes derjenigen Unternehmen, die nach
wie vor mit einem Handelsvertreter ta-
tig sind.
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Das Industriesegment Automatisie-
rungstechnik wéchst nachhaltig. Das
Wachstum lag in den vergangenen
Jahren bei etwa 20 bis 25 Prozent, die
auslandischen Produzenten erreich-
ten sogar Wachstumsraten von etwa
50 Prozent. Das Wachstum wird getra-
gen durch stark steigende Investitio-
nen in Modernisierungs- und Expansi-
onsmafnahmen, besonders in den Be-
reichen Metallverarbeitung, Zement,
Chemikalien, Pharmazie, Gebéaude-
technik, Lebensmittel und Automobil-
industrie.

Nach Angaben mehrerer auslandischer
Produzenten ist Indien nach China und
Japan bereits drittwichtigster Absatz-
markt fiir Automatisierungssysteme im
gesamten asiatisch-pazifischen Raum.
Allein bei Schaltern schétzt der indi-
sche Branchenverband, dass im ver-
gangenen Jahr ausldndische Produk-
te im Wert von insgesamt 700 Mio EUR
verkauft wurden. Trotz des stark wach-
senden Bedarfs nimmt der Preisdruck
deutlich zu. Das liegt daran, dass die
Zahl der Wettbewerber steigt, dass im-
mer mehr auslandische Unternehmen
in Indien als Produzent tatig werden
und dass die Preise fiir Rohstoffe wie

zum Beispiel Stahl und Kupfer auch in
Indien gestiegen sind.

PPP-PROGRAMME FUR
INFRASTRUKTURPROJEKTE

Die staatlichen Plane zum Ausbau der
Infrastruktur geben der indischen Wirt-
schaft entscheidende Impulse. Halb-
herzige politische Anstrengungen zur
Verbesserung der Infrastruktur haben
bisher die Chancen fiir ein hoheres
Wirtschaftswachstum vermindert. Vor
allemdas Stra3ennetzist unzureichend.
Jetzt plant die indische Regierung die
Flughéafen, Hafen und Straen durch
Investitionen in Hohe von etwa 55
Mrd USD zu modernisieren. 75 Prozent
der Vorhaben sollen im Rahmen von
Public-Private-Partnership-Program-
men (PPP-Programme) durchgefiihrt
werden.

In Indien dominiert weiterhin der
Transport Uber die Strale. Angesichts
eher schlechter Konditionen und maBi-
ger Gewinnaussichten leiden die Inves-
titionsprogramme fiir das StraBenver-
kehrsnetz unter geringer Beteiligung
der einheimischen Privatwirtschaft.
PPP-Programme sollen in Zukunft fir
auslandische Investoren attraktiver ge-
staltet werden, indem die Belange der
privaten Investoren starker berticksich-
tigt werden.

MARKTE

AUTOMATISIERUNG

Das Industriesegment Automati-
sierungstechnik wachst nachhal-
tig. Grund sind stark steigende In-
vestitionen in Modernisierungs-
und Expansionsmaf3nahmen,
besonders in den Bereichen Me-
tallverarbeitung, Zement, Chemi-
kalien, Pharmazie, Gebadudetech-
nik, Lebensmittel und Automo-
bilindustrie. Indien ist nach China
und Japan bereits drittwichtigs-
ter Absatzmarkt fiir Automatisie-
rungssysteme im asiatisch-pazifi-
schen Raum.

Investitionen sind auch fiir den Neu-
und Ausbau sowie die Modernisierung
von Flughéfen gefragt. Bendtigt wer-
den zum Beispiel Terminals, sowohl im
Passagier- als auch Frachtsegment, zu-
satzliche Abfertigungskapazitéten, vor
allem an den internationalen Fracht-
terminals, sowie neue Lager- und Kiihl-
hauser. Die an ihre Kapazitaten stof3en-
den Flughdfen Mumbai, Delhi, Chen-
nai und Bengaluru (Bangalore) miissen
durch den Ausbau weiterer Flugha-
fen zu regionalen und internationalen
Drehscheiben fiir den Luftfrachtver-
kehr entlastet werden.

Im Schienenverkehr ist die Moder-
nisierung von Passagier- und Gdter-
bahnhdfen und die Erweiterung ein-
gleisiger auf zweigleisige Schienenwe-
ge geplant. Hauptziel ist eine bessere
Anbindung an Hafen und Flughéfen.
Der Guterverkehr nahm im Finanzjahr
2005/2006 um 10,9 Prozent zu und er-
reichte ein Volumen in Hohe von 668
Millionen Tonnen. Die Lade- und Ent-
ladezeit der Waggons wird 2006/2007
wabhrscheinlich auf 5,5 Tage sinken und
damit deutlich unter den 6,7 Tagen
2005/2006 bleiben. Privatisierungs-
maBnahmen im Containerverkehr,
zum Beispiel die Zulassung privater Be-
treiber, sollen den Giitertransport von
der Stral3e auf die Schiene verlagern.
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EIN MANAGEMENTHANDBUCH

,Was wissen wir eigentlich Gber
Indien?” Viel zu selten wird diese Fra-
ge in den Flihrungsetagen deutscher
Unternehmen gestellt. Dabei konnte
die intensive Befassung mit einer der
am schnellsten wachsenden Volks-
wirtschaften der Welt den bislang
vorherrschenden kritischen Blick
rasch korrigieren.

Zu einer neuen und im positiven Sinn
realistischen Bewertung von Potenzia-
len und Chancen am indischen Markt
wollen Johannes Wamser und Peter
Stirken mit der vorliegenden Studie
beitragen. Sie stellt den nach China
groBten und wichtigsten Zukunfts-
markt umfassend vor. Das Manage-
menthandbuch Indien betrachtet
,harte” und ,weiche” Faktoren fiir

ein wirtschaftliches Engagement im

Das Problem der Schifffahrt in Indien
ist die unzureichende Umschlagkapa-
zitat der Hafen. Beim Ausbau von 13
Haupthaéfen soll die Privatwirtschaft 7,5
Mrd EUR fiir neue Umschlaganlagen
bereitstellen. Das Umschlaggeschéft
soll schrittweise privatisiert werden.

ANLAGEN FUR STROMVERTEILUNG
UND -UBERTRAGUNG GEFRAGT

Durch den Ausbau der indischen Elek-
trizitatsinfrastruktur ~ entstehen  fiir
deutsche Unternehmen erhebliche Lie-
fermaoglichkeiten. Mangelnde Investiti-
onen und technische Uberholung fiih-
ren heute noch zu Ubertragungs- und
Verteilungsverlusten je nach Bundes-
staat zwischen 20 und 60 Prozent. Die
suboptimale Unterteilung des Uber-
tragungsnetzes begunstigt diese Ten-
denz. Ziel der indischen Regierung ist
es, dass spatestens 2012 alle Blrger si-
cher mit Strom versorgt werden. Dafiir
sollen nach Angaben des indischen En-
ergieministeriums insgesamt 11,7 Mrd
EUR investiert werden - etwa 8,7 Mrd
EUR durch den staatlichen Stromnetz-
betreiber und die restlichen drei Mrd
EUR durch die Privatwirtschaft. Die Ka-
pazitaten sollen auf 200.000 Megawatt
verdoppelt werden, was eine Ange-

Subkontinentalstaat. Die Autoren er-
lautern die Rahmenbedingungen fiir
Beschaffung, Absatz und Investition.
Sie stellen die unterschiedlichen
Wirtschaftsregionen des Landes vor
und werten im Praxisteil intensiv die
Erfahrungen aus, die deutsche Unter-
nehmen beim Markteintritt in Indien
gemacht haben.

,Sie werden am Ende der virtuellen
Indienreise feststellen, dass dieses
Land viel mehr Aufmerksamkeit als
bisher verdient. Vielleicht stellt sich
dann eine neue Frage: Konnen wir es
uns eigentlich leisten, nicht in Indien
prasent zu sein?”

Bibliografische Daten:
Seitenanzahl: 240 Seiten

Preis: 39,00 €
www.localglobal.de/shop

botsliicke bei Anlagen fiir Stromvertei-
lung und -lbertragung zufolge haben
konnte. Diese konnen deutsche Firmen
fiir sich nutzen.

Die Exporte der deutschen Elektrowirt-
schaft nach Indien nahmen zwischen
Januar und August 2006 um 30,9 Pro-
zent auf 648 Mio EUR zu. Unterstit-
zung im Indien-Geschéft erhalten die
deutschen Firmen von der deutschen
Entwicklungspolitik durch ein Sonder-
programm der Kreditanstalt fiir Wie-
deraufbau (KfW). Dort wo Strom ge-
spart wird, kann die KfW als Co-Finan-
zier auftreten. Das bedeutet eine hohe
Zahlungssicherheit.

Die wichtigsten Abnehmer der Ener-
gieversorger sind die einzelnen Bun-
desstaaten. Daher lauft der Absatz
meist Uber o6ffentliche Ausschreibun-
gen. Bei den privaten Abnehmern sind
daneben Produktqualitat, Lieferzeiten
und After-Sales-Service wichtig fiir die
Kaufentscheidung. Doch auch indische
Unternehmen produzieren mittlerwei-
le technisch hochwertige Transforma-
toren, Schaltanlagen et cetera zu Welt-
marktpreisen.

Beim Energiemix gilt Indien inzwi-
schen als Vorzeigestaat und zeigt, dass
der Sprung in die Moderne auch mit er-

neuerbaren Energien méglich ist. In In-

dien werden bereits heute Windkraft-
anlagen produziert, die nicht nur fir
den Subkontinent, sondern auch den
internationalen Markt bestimmt sind
und sogar nach Australien und in die
USA verkauft werden.

SUBVENTIONEN FUR
CHIP-FABRIKEN

Die indische Regierung ist dabei, ein
Anreizprogramm fiir die Halbleiterin-
dustrie zu schniren. Das bis ins Jahr
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2010 reichende Programm soll Unter-
nehmen der Branche dazu bringen,
Chipfabriken in indischen Hightech-
Zonen zu errichten. Der Mindestinves-
titionsbetrag, um in die Férderung zu
gelangen, soll bei der Errichtung von
Fabriken umgerechnet etwa 43,7 Mio
EUR betragen, bei der Herstellung von
Hightech-Produkten aufer Halbleitern
etwa 17,5 Mio EUR. Der Anreiz besteht
aus einer direkten Subvention in Hohe
von 25 Prozent des in den ersten zehn
Jahren investierten Kapitals. Indien soll

sourcine_FAF 1/2 2007
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INFRASTRUKTURPROJEKTE

dartiiber hinaus bevorzugter Standort
fur weitere IT-Produkte wie zum Bei-
spiel Bildschirme und Speichergeréa-
te werden.

Nach einer Studie von Frost and Sulli-
van ist Indien der weltweit am schnells-
ten wachsende Markt fiir Elektronik-
produkte. Das Umsatzvolumen werde
von 28 Mrd USD im Jahr 2005 auf 363
Mrd USD im Jahr 2015 steigen. Dann
werde Indien elf Prozent des Weltum-
satzes absorbieren. Beim Halbleiterum-

satz prognostiziert die Unternehmens-

beratung ein Volumen von 36 Mrd USD,
sechs Prozent des Weltmarktes.

TELEKOMMUNIKATION: ZAHL
DER NUTZER STEIGT RAPIDE AN

Obwohl Indiens Telekommunikations-
markt zu den Top Ten der Welt gehort,
ist die Verbreitung von Telefonverbin-
dungen mit 15,44 pro hundert Perso-
nen noch niedrig im internationalen
Vergleich. Doch die Zahl steigt rapide
an und Telekommunikationsunterneh-
men bieten sich gute Wachstumschan-

In Indien dominiert weiterhin der
Transport Uber die Strafe.

©FESTO

cen. Der Markt gliedert sich in vier Be-
reiche: Festnetz, Mobilfunk, Internet-
dienste und Ausriistung. Bis zum Jahr
2010 soll es 20 Millionen Breitband-
Nutzer geben. Die Zahl der Telefone
soll von 250 Millionen im Jahr 2007 auf
500 Millionen in 2010 steigen. Die De-
regulierung des Sektors soll dann ab-
geschlossen sein und ein einheitliches
Lizenzierungsverfahren gelten. Impor-
te von mobilen Vermittlungsstellen sol-
len zollfrei sein. ®
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Indiens Elektrotechnik- und Elektronikin-
dustrie benotigt hohe Investitionen.

© BARBARA VON KANNEWURFF

STRATEGIEN FUR MARKTEINTRITT UND GESCHAFTSAUFBAU

FREIE FAHRT FUR DIE ELEKTROINDUSTRIE

ARTICLE: MATTHIAS WINTER INDIACONSULTING DR. WINTER, RODGAU/FRANKFURT AM MAIN, NEU-DELHI

DEUTSCHE UNTERNEHMEN AUS DER ELEKTROBRANCHE haben in Indien fast alle unternehmerischen Moglichkeiten, um ihre
Geschifte aufzubauen. Bei aller — gerechtfertigten — Euphorie muss beim Markteintritt trotzdem umsichtig vorgegangen werden.

Indien ist in aller Munde. Die Wirtschaft
auf dem Subkontinent wachst seit
1991 um durchschnittlich sechs Pro-
zent jahrlich, in den kommenden Jah-
ren sollen sieben bis acht Prozent er-
reicht werden. Das Land ist die zehnt-
groBte Volkswirtschaft der Welt. Fir
die Zeit nach 2030 wird vorhergesagt,
dass es zur drittgro3ten Volkswirtschaft
aufsteigen wird. Der Boom bringt aber
auch Schattenseiten mit sich. Grund-
stlickskosten, Preise neuer Wohnungen
und Mieten in den Stadten schossen in
die Hohe. In manchen Lagen im GroB3-
raum Neu-Delhi muss im Vergleich zu

12

2005 der doppelte oder gar dreifache
Preis fir minderwertige Bauqualitét ge-
zahlt werden. In hochwertigen Lagen
werden mittlerweile mehrere Millionen
US-Dollar fiir kleine Parzellen erlost. An-
gemessener Bliroraum kann mehr kos-
ten als in Frankfurt oder Miinchen.

Die Investitionen auslandischer Unter-
nehmen in Indien befinden sich auf Re-
kordniveau. Der indische Wirtschafts-
minister Kamal Nath hat angekiindigt,
dass die auslandischen Investitionen
im laufenden Finanzjahr 2006/2007
(April bis Marz) voraussichtlich elf Mrd
USD erreichen werden. Das bedeutet

eine Verdoppelung gegeniiber dem
Vorjahr.

VIELFALTIGE OPTIONEN
FUR DEN MARKTEINTRITT

Deutsche Unternehmen, die einen
Markteintritt in Indien erwagen, kon-
nen aus einem Biindel von Optionen
genau die auswahlen, die ihrer Aus-
gangssituation einschlielich ihrer
Budgets und den méglichen strategi-
sche Zielen am besten gerecht wird.
Das gilt fir Exportgeschéfte genauso
wie flr die Bedienung des indischen
Marktes aus einer eigenen Fertigung

vor Ort. Grundsatzlich steht es Unter-
nehmen vollig frei, wie sie den Mark-
teintritt und damit den Vertrieb in In-
dien organisieren.

Das Indiengeschaft lasst sich direkt
durch Reiseakquisition aus Deutsch-
land aufbauen, durch die Einschal-
tung von Fremdvertretern wie Agen-
ten oder Distributeure oder durch erste
eigene Aktivitaten vor Ort. Hierzu zah-
len die Eroffnung eines Liaison Office,
das als Marketing-Reprasentanz be-
trachtet werden kann, und das Branch
Office, eine Vertriebsniederlassung, die
noch keine eigenstandige Vertriebsge-
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sellschaft ist. Beide Formen sind relativ
einfach bei der indischen Zentralbank
zu beantragen und werden meist pro-
blemlos genehmigt. Das Liaison Office
darf im Gegensatz zum Branch Office
nicht fakturieren und wird auch nicht
besteuert. Beide Rechtsformen kom-
men besonders dann in Frage, wenn
Unternehmen ohne Fertigungsabsicht
vor Ort zundchst nur den eigenen Ver-
trieb ihrer Produkte aufnehmen wollen
und sich dabei finanziell nicht zu sehr
engagieren und weitgehende gesell-
schaftsrechtliche Pflichten zunachst
vermeiden wollen.

DIREKTINVESTITIONEN UND
UBERNAHMEN VON UNTERNEHMEN

Die Marktbearbeitung durch Investiti-
on in eine Vertriebsgesellschaft, in eine
eigene Fertigung oder sogar durch die
Ubernahme eines indischen Unterneh-
mens sind weitere Optionen. Ubernah-
men privater Unternehmen gehoren
zum Tagesgeschaft seitdem der recht-
liche Rahmen besteht. Fast alles ist ge-
nehmigungsfrei moglich. Das gilt auch
dort, wo noch Investitionsgrenzen, wie
zum Beispiel bei Telekommunikation,
bestehen, solange innerhalb der Kapi-
talgrenzen investiert wird. Nur in weni-
gen Sektoren, wie zum Beispiel im Ein-
zelhandel, sind ausléandische Investitio-

nen vorerst noch vollig verboten.

INVESTITIONSFREIHEIT
IN DER ELEKTROINDUSTRIE

In allen Segmenten der Elektroindus-
trie besteht Investitionsfreiheit bis zu
hundert Prozent des Investitionska-
pitals bei eigenen Aktivitdten (Ver-
triebsgesellschaft oder Fertigungsstat-
te) oder bei der Beteiligung an einem
bestehenden, privaten Unternehmen.
Die Investitionssumme und einige wei-
tere Angaben mussen nur an die indi-
sche Zentralbank gemeldet werden.
Von dieser faktischen Investitionsfrei-
heit besteht in der Elektroindustrie
nur eine Ausnahme: Flr Investitionen
im Bereich der elektronischen Ausris-
tungen fiir Luftfahrt und Verteidigung
wird eine Genehmigung der Regie-
rung benétigt.
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Eine Sonderform des Markteintritts in
Indien sind Joint Ventures. In frilheren
Zeiten der allgemeinen Investitionsbe-
schrankungen waren dies Kompromis-
se, um Uberhaupt tatig werden zu kon-
nen. Auch heute haben Joint Ventures
im Einzelfall hier und da noch ihre Be-
rechtigung, vor allem in den wenigen
Féllen, wo noch Beteiligungsgrenzen
bestehen und ein rechtzeitiger Mark-
teintritt nicht verpasst werden soll. Vor-
teile von Joint Ventures sind zum Bei-
spiel bereits bestehende Kundenkon-
takte, Nachteile und Konfliktpotenziale
ergeben sich meist aus unterschied-
lichen Interessen, Auffassungen und
Bilanzierungsgewohnheiten.

STANDORTVORTEILE UND
DRITTMARKTGESCHAFT

Eine Produktion in Indien ist kosten-
gunstiger als in Deutschland. In der
Pharmabranche lassen sich beispiels-
weise Kostenvorteile in Hohe von bis
zu 40 Prozent erzielen. Ein Unterneh-
men, das in Indien investiert, kann sei-
ne Kostensituation drastisch verbes-
sern. Durch Exporte indischer Erzeug-
nisse zurlick nach Deutschland oder
auf andere Markte lassen sich Kosten-
vorteile und Umsatzsteigerungen er-
zielen oder gar ganze Unternehmen
stabilisieren, die aufgrund ihrer Kosten-
situation Wettbewerbsnachteile erlei-
den. Ein Teilaspekt ist die gezielte Ver-
lagerung von Arbeitsprozessen nach
Indien. Hier steht nicht der indische
Markt im Vordergrund, sondern der
glnstigere Einkauf von Leistungen.

Wer Indien als wichtigen Markt fiir sein
Unternehmen erkennt, sollte eine eige-
ne Produktionsstatte aufbauen, um na-
he am Kunden zu fertigen und gleichzei-
tig eine bessere Kostensituation zu errei-
chen. Dort wo Wettbewerber bereits
investiert haben und zu wettbewerbs-
fahigeren Kosten produzieren, miissen
deutsche Unternehmen nachziehen.
Aufgrund der Kostenvorteile in Indien
durfte der Trend in vielen Branchen in
den kommenden Jahren dahin gehen,
dass Marktanteile nur dann gewonnen
beziehungsweise gehalten werden kon-
nen, wenn vor Ort produziert wird. ©
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INDIEN MUSS NOCH HAUSAUFGABEN ERLEDIGEN

HINDERNISSE LAUERN

ARTICLE: BARBARA SCHMIDT-AJAYI

REGIONALMANAGERIN INDIEN/SUDASIEN, OSTASIATISCHER VEREIN E.V. (OAV)

IN DER INDISCHEN ELEKTRONIKBRANCHE - hierzu zdhlen PCs, Peri-
pheriegeréte, Mobiltelefone sowie wei3e und braune Ware - zeichnet

sich Prognosen zufolge in den kommenden Jahren ein dynamisches

Wachstum von (iber 20 Prozent ab. Auch deutschen Unternehmen

bietet der liberalisierte Markt gro3e Potenziale, Hindernisse lauern

jedoch auch.

Vor den 1991 eingeleiteten Wirt-
schaftsreformen zog es auslandische
Investoren aus der Elektronikbranche
zum groBBen Teil wegen des Binnen-
markts nach Indien. Aufgrund der bis
dahin bestehenden restriktiven Regu-
lierungen wurde das Land nur selten
als Produktionsstandort fiir den Export
in Betracht gezogen. Dies hat sich in
den vergangenen Jahren grundlegend
geandert. Bis auf wenige, in der so ge-
nannten ,Prohibited List” aufgefiihrten
Branchen, wie zum Beispiel der Nukle-
arindustrie oder Lotterie und Gliicks-
spiel, sind Investitionen in den meis-
ten Wirtschaftszweigen - inklusive der
Elektronikindustrie — inzwischen bis zu
hundert Prozent erlaubt. Deutsche Un-
ternehmen aus der Elektronikbranche
konnen in Form einer Vertretung, ei-
nes Projektburos, einer Zweignieder-
lassung, eines Joint Ventures oder ei-
ner hundertprozentigen Tochterge-
sellschaft auf dem indischen Markt
aktiv werden.

UBERBORDENDE BUROKRATIE

Verglichen mit anderen asiatischen
Landern bietet Indien auslandischen
Investoren inzwischen ein relativ libe-
rales Investitionsumfeld. Nach chine-
sischem Vorbild wurden seit dem Jahr
2000 auch Sonderwirtschaftszonen
(Special Economic Zones - SEZ) ge-
griindet, in denen exportorientierte
Unternehmen Steuerbefreiungen und
-ermaBigungen genielen. Dennoch
weist das neue asiatische Boomland

gravierende Hindernisse, wie zum Bei-

© BARBARA VON KANNEWURFF

spiel die nach wie vor Uberbordende
Biirokratie auf.

INEFFIZIENTES RECHTSSYSTEM

Auch das zwar westliche aber dennoch
ineffiziente Rechtssystem stellt auslan-
dische Partner bei der Durchsetzung
von Rechtsanspriichen vor Probleme.
Die nach wie vor hohe Regelungsviel-
falt in den einzelnen Bundesstaaten er-
schwert es Investoren zudem, sich ei-
nen Uberblick iiber die Rechtslage zu
verschaffen. Ein Beispiel hierfur ist das
Arbeitsrecht: Hier gibt es in den ver-
schiedenen Bundesstaaten Indiens
Uber 40 sich teilweise widersprechen-
de Gesetze. Besonders einschneidend
ist das Gesetz, das Unternehmen mit
mehr als hundert Beschaftigten vor-
schreibt, Arbeitnehmer nur mit Geneh-
migung der jeweils zustdndigen Be-
hoérde entlassen zu diirfen. Die weiter-
hin schlecht ausgebaute Infrastruktur
und die - je nach Standort - instabile
Energieversorgung sind insbesondere
fur produzierende Unternehmen von
erheblichem Nachteil. ©
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BEST PRACTICE

UNTERNEHMEN IM
PORTRAT

PHOENIX CONTACT

Phoenix Contact ist in der Welt der
Verbindungstechnik, der Automa-
tisierungstechnik, der elektrischen
Interfacetechnik und der Welt des
Uberspannungsschutzes zu Hause.
Das Unternehmen mit Hauptsitz

in Blomberg bietet mit sechs Pro-
duktlinien ein Portfolio industrieller
Elektrotechnik an: vom Sensor bis
zur Steuerung, von der klassischen
Reihenklemme Uber spritzwasser-
geschitzte Maschinenstecker bis
hin zu Wireless Ethernet.

RITTAL

Rittal ist Anbieter von Schalt-
schrank- und Gehdusetechnologie
sowie [T-Losungen. Das Leistungs-
spektrum beinhaltet Schaltschrank-
Systeme, Elektronik-Aufbau-
Systeme, System-Klimatisierung,
Stromverteilung, Kommunikations-
systeme sowie interaktive Terminal-
Systeme. Das Unternehmen mit
Hauptsitz in Herborn hat weltweit
19 Produktionsstétten und 60 inter-
nationale Tochtergesellschaften.

VALTECH

Ziel von Valtech ist es, fiir seine
Kunden dauerhafte Wettbewerbs-
vorteile durch den Einsatz neuer
Informationstechnologien zu schaf-
fen. Im Fokus steht die Entwicklung
von Individualsoftware fiir
Aufgaben, die durch neue Kommu-
nikationstechniken und die damit
einhergehenden Anderungen von
Geschéftsprozessen entstehen.
Das internationale Systemhaus mit
Haupsitz in Dusseldorf ist mit 17
Niederlassungen in Europa, Norda-
merika und Asien vertreten.
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PHOENIX CONTACT SETZT IN INDIEN AUF EIN JOINT VENTURE

ERFOLG DURCH VERTRAUENSVOLLE
PARTNERSCHAFT

ARTICLE: FRANK STUHRENBERG PHOENIX CONTACT GMBH & CO KG, BLOMBERG

BEREITS ANFANG DER 1990er Jahre
war abzusehen, dass Indien zu einer
der starksten Wirtschaftsnationen
der Welt heranreifen wiirde. Auf dem
Weg dorthin sind Defizite in der In-
frastruktur des Landes, das heif3t bei
der Kommunikation, im StraBen- und
Schienennetz sowie bei der Strom-
und Wasserversorgung, zu beseiti-
gen. Sie bergen zugleich ein groBes
Geschiftspotenzial.

Bei aller Euphorie missen jedoch eini-
ge wichtige Rahmenbedingungen be-
riicksichtigt werden, um in Indien mit
einer eigenen Organisation erfolg-
reich zu sein. Wegen der ausgeprag-
ten Burokratie sind im Tagesgeschaft
kompetente Mitarbeiter gefragt, die
sich zum Beispiel mit den regional ver-
schiedenen Zollsatzen, den vielen Aus-
nahmen und Sonderregelungen so-
wie dem komplexen, intransparenten
Steuersystem gut auskennen.

Auch kulturelle Unterschiede kdnnen
sich auf den Geschéftserfolg auswir-
ken. Indische Kunden nehmen es bei-
spielsweise mit der Zahlungsmoral
nicht so genau. Deswegen ist die Ko-
operation mit einem indischen Part-
ner, der mit den landespezifischen Um-
gangsformen und Gesetzgebungen
vertraut ist, sehr zu empfehlen.

PRODUKTION VOR ORT IST
ENTSCHEIDEND FUR ERFOLG

Phoenix Contact ist seit 1993 in Indi-
en vertreten und beschaftigt etwa 500
Mitarbeiter im Vertrieb und in der Pro-
duktion. Die Entscheidung fiir ein Joint
Venture mit einem erfahrenen indi-
schen Partner hat sich bezahlt gemacht

und ermutigt uns, in Indien den néchs-

ten wichtigen Schritt zu gehen. Wir er-
richten derzeit eine Produktionshalle in
der Nahe von Neu-Delhi, die mit ihrer
Kapazitdt dem stark wachsenden in-
dischen Markt Rechnung tragen wird.
Ohne die Produktion vor Ort ware un-
ser Erfolg in Indien nicht moglich. Die
Fertigung fiir den lokalen Markt folgt

Dies ist mit einer meist aufwandigen
Suche und Qualifizierung lokaler Lie-
feranten verbunden - ein kontinuier-
licher Prozess, der Zeit und Geduld er-
fordert und zu der erniichternden Er-
kenntnis fihren kann, dass bestimmte

Materialien nicht in der geforderten

Qualitat auf dem indischen Markt zur

L,Auch kulturelle Unterschiede kdnnen sich auf den Geschéftserfolg
auswirken. Indische Kunden nehmen es beispielsweise mit der
Zahlungsmoral nicht so genau. Deswegen ist die Kooperation

mit einem indischen Partner, der mit den landespezifischen

Umgangsformen und Gesetzgebungen vertraut ist, sehr zu

empfehlen!

FRANK STUHRENBERG

GESCHAFTSFUHRER, PHOENIX CONTACT GMBH & CO KG, BLOMBERG

einem Standard, der von allen unse-
ren Produktionsstandorten eingehal-
ten werden muss.

Die Voraussetzung fiir eine erfolgreiche
Fertigung in Indien ist ein kontinuierli-
cher Know-how-Transfer, bei dem das
Produktionsteam in die Lage versetzt
wird, die definierten Qualitatsstan-
dards nachhaltig zu erreichen. Um die
Fertigung so effizient wie méglich zu
gestalten, ist ein hoher Anteil an lokal
eingekauften Rohstoffen und Halbzeu-
gen notwendig.

Verfiigung stehen. Da fir bestimmte
importierte Waren erhebliche Einfuhr-
z6lle vom indischen Staat eingefordert
werden, kann das unter Umstanden
gegen die Produktionsverlagerung
nach Indien sprechen.

Alles in allem lasst sich unser Modell
fur ein erfolgreiches Geschift in Indi-
en, wie auch in anderen Landern, ein-
fach zusammenfassen: lokale Prasenz,
lokales Management und Team, lokale
Produktion sowie eine vertrauensvolle
Partnerschaft. ®
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SCHRITT HALTEN MIT INDISCHER WIRTSCHAFT

PERMANENTE

EXPANSION

BEST PRACTICE

IT-OFFSHORING NACH INDIEN

NICHT NUR SOURCING
VON KOMPONENTEN

ARTICLE: NORBERT MULLER RITTAL GMBH & CO. KG, HERBORN

RITTAL PRODUZIERT im indischen
Doddaballapur, in der Ndhe von Ben-
galuru (Bangalore), seit 1997 moder-
ne Technology-Packaging-Lésungen
in Grof3serie fiir den Einsatz in der In-
dustrieautomation oder bei IT-Netz-
werken. Aufgrund der rasch wach-
senden Anforderungen des dynami-
schen indischen Marktes haben wir
unsere Fertigungskapazitaten schnell
angepasst.

Wir haben im indischen Silicon Valley
im Jahr 2002 die Produktion um eine
moderne Kiihlgeratefertigung erwei-
tert. 2006 gingen wir einen weiteren
entscheidenden Schritt, um unsere
Marktprasenz zu starken und auszu-
bauen. Wir haben bisher etwa 17 Mio
EUR investiert, davon fiinf Mio EUR in
den vergangenen zwei Jahren, um die
Fertigungsflache um mehr als die Half-
te auf nunmehr 15.250 Quadratmeter
zu erweitern.

ERWEITERTE
FERTIGUNGSKAPAZITAT

Mit dieser Investition starken wir un-
sere Position in Indien nicht nur im Be-
reich der Schaltschrank-Systeme fir
die Industrieautomation. Auch im stark
wachsenden Markt fiir IT-Netzwerke
und Telekommunikations-Systemaus-
rlistung bauen wir unser Angebot stan-
dig aus. Dazu gehért nicht nur die er-
weiterte Fertigungskapazitét, sondern
auch die Ndhe zum Kunden. Deswe-
gen haben wir uns dazu entschlossen,
zusétzlich drei neue Modifikationszen-
tren zu eréffnen. Die Nahe zum Kun-
den ist fiir unseren Erfolg ausschlag-
gebend. Wir haben 13 Verkaufsbdros,
unter anderem in Bengaluru, Delhi,
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,Die Nahe zum Kunden ist fiir

unseren Erfolg ausschlagge-
bend. Wir haben 13 Verkaufs-
biros, unter anderem in Ben-
galuru, Delhi, Mumbai, Kalkutta
und Chennai, und arbeiten mit
13 Distributoren zusammen.”

NORBERT MULLER
VORSITZENDER

DER GESCHAFTSFUHRUNG,
RITTAL GMBH & CO. KG, HERBORN

Mumbai, Kalkutta und Chennai, und
arbeiten mit 13 Distributoren zusam-
men. Zudem verfligt unsere Vertrieb-
sorganisation Uber zwei Grof3lager in
Bengaluru und Faridabad.

WACHSTUMSBRANCHE
TELEKOMMUNIKATION

Fur den asiatisch-pazifischen Telekom-
munikationsmarkt prognostizieren wir
einen groen Bedarf an Outdoor-Ge-
hausen. Da viele multinationale Un-
ternehmen Softwarefirmen und For-
schungs- und Entwicklungsbiros in
Indien grinden, wird die Nachfrage
nach Netzwerk- und Serverracks eben-

so steigen. @

ARTICLE: INGO KRIESCHER VALTECH GMBH, DUSSELDORF

ELEKTROTECHNIK IST wieder auf
dem Vormarsch. Einen hohen Anteil
am Erfolg steuert das Sourcing von
Elektronik-Komponenten in asiati-
schen Niedriglohnlandern bei. Wiir-
den die Unternehmen eine optimier-
te Beschaffungsstrategie auch im Be-
reich der zugehérigen IT-Entwicklung
fiir interne Applikationen verfolgen,
konnte Deutschland seine fiihrende
Rolle in der Branche weiter ausbauen.
Valtech hat diesen Weg beschritten.

Wir unterstiitzen die Elektrotechnikin-
dustrie dabei, die hohen Time-to-Mar-
ket-, Qualitdts- und Preisanforderun-
gen bei der Entwicklung zu erfillen.
Konzeption und Design, Architektur
und Projektmanagement erfolgen di-
rekt vor Ort beim Kunden in Deutsch-
land/ Europa, die Umsetzung von Kom-
ponenten und das intensive Testen
durch Valtech India. Um Offshore-Pro-
jekte Uiber unterschiedliche Kulturen
und Zeitzonen hinweg erfolgreich zu
machen, bedarf es neuer Paradigmen
im Projektmanagement. Denn Studien
zeigen, dass mit herkdmmlichen Me-
thoden, zum Beispiel der einmaligen
Spezifikation in Deutschland und an-
schlieBend der Entwicklung in Indien,
derartige Projekte scheitern. Trotzdem
agieren heute noch die meisten IT-
Unternehmen aufgrund mangelnder
Kompetenz auf diese Art und Weise.

Durch iterative, agile Methoden mit
speziellen Metriken fiir den Projektfort-
schritt und Qualitatstest konnen kon-
tinuierlich neue Anforderungen der
Kunden aufgrund geédnderter Marktsi-
tuationen in das IT-Projekt eingepflegt
werden. Damit wird sichergestellt, dass
mit Abschluss des Projekts eine Soft-

ware eingesetzt wird, die den aktuel-
len Anforderungen und nicht den ur-
spriinglichen, und somit oft veralte-
ten, Anforderungen des Anwenders
und des Endkunden entspricht. So ge-
schehen zum Beispiel bei einem unter-
nehmenskritischen Embedded-Soft-
ware-Projekt im Vorfeld des Jungfern-
flugs des A380. Wir haben das Projekt
mit einem europaisch-indischen Team
von 50 Personen trotz extrem an-
spruchsvoller Qualitats-, Kosten- und
Zeitvorgaben realisiert. Wir setzen Glo-
bal Sourcing auch in der elektrotechni-
schen Industrie konsequent um - oh-
ne die sonst tiblichen Anlaufprobleme
und finanziellen Enttduschungen. ®

,Um Offshore-Projekte tber
unterschiedliche Kulturen und

Zeitzonen hinweg erfolgreich
zu machen, bedarf es neuer
Paradigmen im Projektmanage-
ment. Mit herkémmlichen Me-
thoden scheitern derartige
Projekte.”

INGO KRIESCHER
GESCHAFTSFUHRER
VALTECH GMBH, DUSSELDORF
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BUSINESS CULTURE

PERSONLICHE BEZIEHUNGEN SIND DAS A UND O

GESCHAFTE MACHT MAN MIT FREUNDEN

ARTICLE: RAMESH N. SHAH GESCHAFTSFUHRER

EUROASIA SHAH CONSULTANTS, GUTERSLOH

MARKT- UND PRODUKTKENNTNISSE allein reichen nicht aus, um in Indien erfolgreich zu sein.
Grundkenntnisse der vielen kulturellen Auspragungen in Indien sowie der Geschichte des Landes
sind unabdingbar. Denn Fettnapfchen gibt es viele.

Was ist Uberhaupt Kultur? Das ist die
erste Frage, die sich stellt. Bedeutet Kul-
tur, gut gekleidet zu sein, mit Messer
und Gabel zu essen oder gar mit dem
Kulturbeutel auf Reisen zu gehen? Eine
treffende Definition gibt der Niederlan-
der Fons Trompenaars, der auf dem Ge-
biet der interkulturellen Kommunika-
tion forscht: ,Ein Fisch spurt erst dann,

16

dass er Wasser zum Leben braucht,
wenn er nicht mehr darin schwimmt.
Unsere Kultur ist wie das Wasser fiir
den Fisch. Wir leben und atmen durch
sie Kultur kann man auch mit einem
Eisberg vergleichen, von dem wir nur
etwa 20 Prozent sehen. Genauso ist
es bei der Kultur: Sichtbar sind Aspek-
te wie Sprache, BegriiBung, Verhal-

ten, Kunst, Musik, Architektur, Traditi-
on, Symbole oder Essen und Trinken.
Dagegen sind wichtige Aspekte wie
Glaube / Religion, Philosophie, Erzie-
hung, Einstellungen sowie Normen
und Werte unsichtbar. Subkulturen wie
zum Beispiel ethnische, religidse, regio-
nale, sprachliche oder industrielle Aus-
pragungen sind in vielen Kulturen sehr

bedeutsam. Aufgrund der enormen
Entfernungen, der 18 offiziellen Spra-
chen und der vielen ethnischen Grup-
pen und Religionen gibt es in Indien
sehr viele Auspragungen.

In der indischen Kultur ist die Gesell-
schaft, zu der auch das althergebrach-
te Kastensystem und die Sozialisation
gehoren, sehr wichtig und hat gro3en
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JA ODER NEIN?
IN EUROPA

- Zustimmung

ist ein Nein

KOPFWACKELN

©HANNOVER MESSE

Einfluss auf die Handlungsweise der In-
der und damit auch auf das Verhalten
zu Wirtschafts- und Handelspartnern
aus dem Ausland. Vor allem im Han-
del mit den Europaern und Nordameri-
kanern kommt es haufiger zu Missver-
standnissen, Verdrgerungen oder gar
zum Abbruch der Beziehungen, teil-
weise aus Arroganz oder Ignoranz der
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- Eindeutige Zusage

- Ein Nein ist ein Nein

- Nichts geht mehr!

IN INDIEN

= Ich hore
- Ich verstehe
- Ich bin einverstanden

-> Nein-Sagen ist
unhoflich!

- Signalisiert nur
Aufmerksamkeit

Geschéftspartner aus dem Abendland
gegenlber ihren indischen Kollegen.
NAMASTE STATT HANDEDRUCK

Bei
kommt es entscheidend auf die Wahr-

interkultureller Kommunikation

nehmung an, also auf das Selbstbild
und das Bild vom anderen. Selektive
Wahrnehmung, Voreingenommenheit
oder Klischees erschweren die Kom-
munikation unnétig. Bei der Begri-
Bung geben die Inder traditionell kei-
nen Handedruck. Sie begrifen den
europdischen Gast mit dem klassi-
schen indischen Ritual ,Namaste®, also
verbeugend mit zusammengefalteten
Handen unter dem Kinn. Hier fallt auf,
dass trotz innerer Nahe eine gewisse
Distanz eingehalten wird. MaBgeblich
sind Alter, Position / Status sowie An-
rede und Titel. Mann und Frau geben
einander nicht die Hand und sehen
einander nicht lange in die Augen. Es
ist empfehlenswert, sich bei der Begrii-
Bung zurtickzuhalten und sich am Ver-
halten der Anderen zu orientieren.

BEZIEHUNGEN SIND ALLES

Wahrend in Europa in der Geschéfts-
beziehung der Vertrag und der Erfolg
im Vordergrund stehen und erst da-
nach an eine personliche Ebene ge-
dacht wird, méchten die Inder erst
Vertrauen und eine personliche Bezie-
hung zum Partner aufbauen. Geschaf-
te macht man in Indien mit Freunden.
Deswegen muss man fiir einen Ge-
schéaftsabschluss viel Zeit und Geduld,
Verstandnis und Einfihlungsvermo-
gen sowie Respekt und Akzeptanz mit-
bringen. Fir das Kennenlernen durch

Small Talk, Besprechungen und fiir die
Vertragsgestaltung ist viel Zeit zu ver-
anschlagen. Tabuthemen wie zum Bei-
spiel der Kaschmir-Konflikt sind auszu-
klammern. Beziehungen sind in Indien
alles, und ohne Beziehungen ist alles
nichts. Beziehungen kénnen durch ge-
meinsames Essen, Sport, Clubmitglied-
schaft und mit kleinen Geschenken
und Einladungen aufgebaut und erhal-
ten werden.

Dem Essen und Trinken wird in der in-
dischen Gesellschaft schon immer eine
wesentliche Bedeutung beigemessen.
Wird man als Européer privat zum Es-
sen eingeladen, so ist dies als eine Eh-
re und Bezeugung von Respekt zu ver-
stehen. Gegessen wird mit der rechten
Hand - Die linke Hand ist unrein, sie
wird zur Reinigung des Korpers ver-
wendet. Wichtige Einzelheiten oder
Vertrage werden eher beim Essen in
angenehmen Atmosphare bespro-
chen. Hier ist die notige Ruhe und Har-
monie fir eine angenehme Kommu-
nikation gegeben. Inder sind bekannt
fur eine hofliche, indirekte und nonver-

GESPRACHSPRINZIPIEN

IN EUROPA

- Wichtige Punkte am Anfang
behandeln

- Sach-Fokus

- Informationen werden
gesammelt vermittelt

- Entweder, oder

- Man halt sich an Prinzipien

- Wiederholungen werden
vermieden

- Direkte Frage, kurze Antwort

BUSINESS CULTURE

fallen und sein Gesicht verlieren. Soll-
ten dennoch Konflikte entstehen, gilt
es, diese zu Uiberhoren, zu entschérfen
oder zu umgehen, indem Gemeinsam-
keiten gesucht werden. Mit sympathi-
schen Gesten wie Einladungen, Wert-
schatzung, Anerkennung oder Hin-
zuziehen gemeinsamer Freunde wird
versucht, die Harmonie wieder her-
zustellen.

DIE EUROPAER HABEN DIE UHR,
DIE INDER DIE ZEIT

Nattrlich kann diese Art von Kommuni-
kation als zeitraubend angesehen wer-
den, aber sie ist unerlasslich in einer
sehr alten Kultur, in der die Tradition die
Rahmenbedingungen bestimmt. Auch
im modernen Zeitalter der Informati-
onstechnologie nehmen sich die Inder
viel Zeit fir neue Geschéftsbeziehun-
gen. Das Motto lautet:,Morgen ist auch
noch ein Tag: Zeitliche Verzégerungen
sind also einzuplanen, um Arger und
Gesichtsverlust zu vermeiden. Der mo-
derne Manager wird als Autoritat, Re-
spektsperson, loyaler Vermittler und

IN INDIEN

- Am Anfang Small-talk und
Unwichtiges

- Personen-Fokus

- Informationen werden
fragmentiert vermittelt

- Sowohl, als auch

-> Pragmatismus

- Redundanz ist Relevanz

- Indirekte Fragen, subtile Antwort

bale Kommunikation. Daher ist es sehr
wichtig, gut zuzuhdoren, Verstandnis zu
zeigen und bei Bedarf durch die Blume
zu sprechen. Bei der Kommunikation
mussen Alter und Status respektiert
werden. Sich zu wiederholen und ent-
schuldigen oder aus Verlegenheit ,ja“
zu sagen, gehort zur Tagesordnung.
Der Europder muss die Ruhe bewah-
ren, er darf nicht mit der Tir ins Haus

Vorbild angesehen. Fiir die Motivation
sind Respekt, Loyalitdat und Achtung
wichtiger als eine gute Bezahlung.
Zusammenfassend gilt: Indien ist wie
ein Curry-Gewdirz. Guter Geschmack
ergibt sich aus der Harmonie der Ge-
wiirze. Niemand soll herausstechen.
Genuss gibt es in der Gemeinschaft.
Geschmack braucht Zeit, um sich zu
entfalten. @
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MESSEN

©HANNOVER MESSE

GUTE CHANCEN FUR ELEKTROTECHNIK- UND ELEKTRONIKINDUSTRIE

MESSEMARKT WACHST KRAFTIG

ARTICLE: HEIKE SCHOTTLE REFERENTIN IM GESCHAFTSBEREICH GLOBALE MARKTE,
AUMA_AUSSTELLUNGS- UND MESSE-AUSSCHUSS DER DEUTSCHEN WIRTSCHAFT E.V.

33 INTERNATIONALE, FUR DIE DEUTSCHE WIRTSCHAFT RELEVANTE MESSEN fanden im Jahr 2000
in Indien statt, 2006 waren es schon 86. Auch fiir die Elektrotechnik- und Elektronikindustrie sind
diese ein hervorragendes Mittel, um sich einerseits dem Markt vor Ort zu prasentieren, und sich
andererseits ein Bild eben dieses Marktes zu machen.

Die Zahlen der beim AUMA_Ausstel-
lungs- und Messe-Ausschuss der Deut-
schen Wirtschaft e.V. gelisteten Mes-
sen zeigen: Der indische Messemarkt
ist ebenso wie die gesamte Wirtschaft
des Subkontinents in Bewegung. Jahr-
lich finden auf dem Subkontinent
neue, vermehrt auch von deutschen
und anderen auslandischen Messe-

veranstaltern organisierte Messen,

18

statt. Quer durch die Branchen gibt
es neben den internationalen Messen
auch viele lokale, regionale, Uiberregio-
nale sowie nationale Veranstaltungen.

NEU-DELHI UND MUMBAI SIND DIE
WICHTIGSTEN MESSESTANDORTE

Mit der zunehmenden Anzahl an Mes-
sen verlagert sich auch die Bedeutung
der verschiedenen Messeplatze. Wah-

rend Neu-Delhi im Jahr 2000 fast noch
die Monopolstellung als Veranstal-
tungsort internationaler Messen inne
hatte - etwa 80 Prozent der internati-
onalen Messen fanden dort statt - ent-
wickelte sich seither besonders das Fi-
nanz- und Wirtschaftszentrum Mum-
bai als Konkurrenz fiir die Hauptstadt.
Im Jahr 2003 zog die wichtigste Hafen-
stadt des Landes 30 Prozent aller beim

AUMA gelisteten Messen auf ihre Mes-
segeldnde, ein Anteil, der bis 2006 ge-
halten werden konnte. Auf Neu-Delhi
entfielen 2006 noch knapp 50 Prozent.
An den weiter im Stiden des Landes ge-
legenen Messepldtzen wie Hyderabad,
Bengaluru (Bangalore) oder Chennai
finden verhéltnismaBig wenige inter-
nationale, fiir die deutsche Wirtschaft

relevante Messen statt. Diejenigen je-
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doch, die dort organisiert werden, ha-
ben meist einen speziellen Bezug zum
Schwerpunkt der vor Ort praktizierten
wirtschaftlichen Aktivitaten.

Die

der internationalen Messen auf zwei

liberwiegende  Konzentration
Standorte ist auf deren Rolle als po-
litisches Zentrum im Falle Neu-Delhi
beziehungsweise als wirtschaftliches
Zentrum im Falle Mumbai mit jeweils
guter Infrastruktur zurlickzuflhren. In
Neu-Delhi finden die meisten Messen
auf dem 1972 im Zentrum der Stadt er-
bauten Messegeldnde Pragati Maidan
statt. Dort gibt es etwa 60.000 Qua-
dratmeter Hallenflaiche und ein Frei-
geldande von etwa 10.000 Quadratme-
tern. Im Januar 2006 wurde vor den To-
ren der Hauptstadt in Greater Noida,
etwa 45 Autominuten vom Zentrum
Neu-Delhis entfernt, ein neues Messe-
geldnde mit Kongresshalle und Konfe-
renzraum erdffnet: das India Expo Cen-
tre Expo XXI. Dort bieten sechs Hallen
insgesamt 28.000 Quadratmeter Aus-
stellungsflache.

In Mumbai gibt es derzeit zwei Messe-
geldnde, die fir internationale Messen
relevant sind. Das bedeutendere ist das
Bombay Exhibition Centre, teilweise
auch als NSE Complex bezeichnet, mit
30.000 Quadratmeter Hallenflache und
einem Freigeldnde von 20.000 Qua-
dratmetern. Kleinere Messen finden
auf den etwa 2.350 Quadratmetern
Ausstellungsflache im Expo Center des
World Trade Centers von Mumbai oder
im Nehru Centre mit 2.000 Quadratme-
ter Hallenflache statt. Die internationa-
le Wirtschaft und die Messegesellschaf-
ten sehen hier einen Bedarf an zusatz-
licher moderner Ausstellungsflache. Es
istabzuwarten, ob das fiir 2009 geplan-
te, nach bisherigen Angaben zwischen
40.000 und 60.000 Quadratmeter Aus-
stellungsflache umfassende neue Mes-
segeldnde in der Stadt, diesem Bedarf
gerecht wird.

Hyderabad, das sich als Zentrum der
Biotechnologie- und Pharmaindus-
trie in Indien etabliert hat, trat im Jahr
2003 mit einem Anteil von 17 Prozent
der beim AUMA gelisteten Messen als
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Messeplatz ins Rampenlicht. In diesem
Jahr wurde das HITEX Exhibition Cen-
tre mit insgesamt 10.500 Quadratme-
ter Hallenflache und einem Freigeldn-
de von etwa 30.000 Quadratmetern
erdffnet. Trotz der modernen Ausstat-
tung finden hier jedoch nur wenige
fur die deutsche Wirtschaft relevante
Messen statt.

NEUES MESSEGELANDE IN
BENGALURU

Gespannt darf man sein, welche Rol-
le das fiir seinen starken Informati-
onstechnologiesektor bekannte Ben-
galuru (Bangalore) ab diesem Jahr als
Messeplatz spielen wird. Denn dort
wurde im Januar das Messegeldn-
de Bengaluru International Exhibition
Centre (BIEC) er6ffnet. Es umfasst eine
Hallenflache von 40.000 Quadratme-
tern, ein Kongressgebaude und Schu-
lungsrdume mit moderner Infrastruk-
tur. Das BIEC ist das erste Messege-
lande in Indien, dessen internationale
Vermarktung exklusiv eine deutsche
Messegesellschaft tibernimmt. Einen
entsprechenden Kooperationsvertrag
hat die Deutsche Messe AG im Mai ver-
gangenen Jahres unterzeichnet. Sie
wird dort im November 2007 auch drei
eigene Messen veranstalten: die Indus-
trial Automation INDIA, die CeMAT In-
dia und die MDA INDIA.

Auch die im Siidosten des Landes ge-
legene Hafenstadt Chennai spielt bis-
her eine untergeordnete Rolle als
Messestandort. Sie verfligt Uber das
Chennai Trade Centre (CTC), das zwei
klimatisierte Messehallen mit insge-
samt knapp 7.000 Quadratmeter Fla-
che sowie ein Kongresszentrum um-
fasst. Die Themen der Veranstaltungen
in Chennai sind Giberwiegend lokal und
regional von Bedeutung, teilweise ha-
ben sie aber auch nationalen oder in-
ternationalen Anspruch.

Wie das Engagement der Deutschen
Messe AG in Bengaluru (Bangalore)
zeigt, haben im Zuge der Globalisie-
rung auch deutsche Messeveranstalter
Indien als einen wichtigen Messemarkt
fiir sich erkannt. Einige er6ffneten dort

in den vergangenen Jahren Biiros und
fiihren eine Reihe von Eigenveranstal-
tungen auf den indischen Messeplat-
zen durch.

VERANSTALTUNGEN FUR DIE
ELEKTROBRANCHE WACHSEN

Speziell in der Elektronikbranche or-
ganisiert die Messe Miinchen Inter-
national (MMI) seit 2000 gemeinsam
mit ihrem indischen Partner jahrlich
die Componex/electronicindia, deren
Ausstellerzahlen von Jahr zu Jahr zu-
nehmen. Im Januar 2006 nutzten 720
Unternehmen aus dem In- und Aus-
land diese Messe als Plattform, davon
22 innerhalb des vom Bundesministe-
riums fiir Wirtschaft und Technologie
(BMWi) unterstitzten deutschen Fir-

MESSEN

Ausstellungsdienst GmbH in Zusam-
menarbeit mit deren Partner vor Ort
veranstaltete internationale Messe Au-
tomation hat in den vergangenen Jah-
ren ebenfalls an Ausstellern gewon-
nen. Im September 2006 waren dort
415 Aussteller vertreten, davon neun
im deutschen Pavillon.

Die Messe Disseldorf veranstaltet im
Marz 2007 in New Delhi die HOSPIMe-
dica INDIA - Internationale Fachmesse
fur Medizintechnik, Krankenhausaus-
stattungen, Zahnmedizin, Augenop-
tik und Rehabilitation. Auch an dieser
Messe wird es eine offizielle deutsche
Beteiligung mit 19 unter dem Logo
,made in Germany” auftretenden Un-
ternehmen geben. Die gro3te Messe
der Elektrik- und Industrieelektronik-

Das BOMBAY EXHIBITION CENTRE, teilweise auch als NSE Complex bezeichnet, verfiigt
Uber 30.000 Quadratmeter Hallenfldche und ein Freigeldnde von 20.000 Quadratmetern.

mengemeinschaftsstandes. Denn das
BMWi und das Bundesministerium fiir
Erndhrung, Landwirtschaft und Ver-
braucherschutz (BMELV) unterstiitzen
in Kooperation mit dem AUMA deut-
sche Unternehmen bei der Teilnahme
an Messen im Ausland. In Indien sind
dieses Jahr nach derzeitigem Stand
14 Bundesbeteiligungen geplant. Fiir
die Componex/electonicindia im Feb-
ruar 2007 haben sich 26 Firmen fiir die
Beteiligung am deutschen Pavillon an-
gemeldet.

Die von der MMI-Tochtergesellschaft
IMAG - Internationaler Messe- und

industrie in Indien ist die ELECRAMA,
deren Angebotsschwerpunkte bei En-
ergieerzeugung, Energieversorgung
und Energieverteilung liegen. Auf die-
ser alle zwei Jahre vom indischen Ver-
band der Hersteller von Elektrik- und
Elektronikprodukten IEEMA organi-
sierten Messe stellten im Januar 2006
mehr als 1.000 Aussteller aus, wovon
etwa zehn Prozent aus dem Ausland
kamen. Auf dem deutschen Gemein-
schaftsstand prasentierten sich 13 Un-
ternehmen. Die nachste ELECRAMA
findet voraussichtlich vom 18. bis 22.
Januar 2008 statt. @

© NESCO ENGINEERING GROUP
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MESSEN IN INDIEN EXHIBITIONS IN INDIA

DIE KOMMENDEN EVENTS 2007
THE UPCOMING EVENTS 2007

01.03.-03.03.07

01.03.-04.03.07

08.03.-12.03.07

09.03.-11.03.07

20.03.-22.03.07

24.03.-26.03.07

26.03.-28.03.07

18.04.-19.04.07

18.04.-21.04.07

03.05.-05.05.07

03.05.-05.05.07

03.05.-05.05.07

Juni 07

LAND/ORT COUNTRY/CITY

TITEL TITLE

Mumbai (Bombay)
Asian Metallurgy - Messe fiir Metallurgie

New Delhi
TEX-STYLES INDIA - International Fair for Fabrics, Yarns,
Thread, Textiles, Made-Up and Home Textiles, Furnishings

New Delhi
AAHAR - Internationale Fachausstellung Maschinen &
Ausristungen fiir die Nahrungsmittelverarbeitung

New Delhi

HOSPIMedica INDIA - Internationale Fachmesse flir Medi-
zintechnik, Krankenhausausstattungen, Zahnmedizin,
Augenoptik, Rehabilitation

New Delhi
Convergence India - Messe fir Kommunikationstechnik

New Delhi
BMCT - International Exhibition and Conference on
Building Materials and Construction Technology

Mumbai (Bombay)
Frames - Global Convention on the Business of
Entertainment

Mumbai (Bombay)
ChemSpec India

New Delhi
WIRE & CABLE EXPO - Internationale Fachausstellung fiir
Draht- und Kabel-Produktion und Verarbeitung

New Delhi

HIl Hospitality International India - Internationale
Fachmesse fiir Nahrungsmittel, Hotelausriistung,
Raumgestaltung, Hotelbedarf, Dekor

New Delhi
ICON - India International Construction and Contracting
Exhibition
New Delhi

Il - Interiors International India

Bengaluru (Bangalore)
Bangalore Bio - Internationale Messe und Kongress
fur die Biotechnolgie

Juli07

Juli07

Juli07

Juli07

07.07.-10.07.07

13.07.-15.09.07

Aug 07

12.09.-14.09.07

20.09.-22.09.07

27.09.-29.09.07

Oktober 07

Oktober 07

Oktober 07

Oktober 07

Oktober 07

“ AUMA

New Delhi
DLJE - International Jewellery & Watch Exhibition

New Delhi
DILF - Delhi International Leather Fair

Coimbatore
INTEC - Industrial Trade Fair

Kalkutta
TTF - Travel & Tourism Fair

New Delhi
JCK New Delhi - Internationale Schmuckmesse

Mumbai (Bombay)

INTERPHEX India - International Pharmaceutical, Cosmetic
and Detergent Manufacturing Technology Expo and
Conference

New Delhi
lIGF - India International Garment Fair

New Delhi
ELCOMP INDIA - Internationale Messe mit Konferenz

New Delhi
India Electricity - International Exhibition and Conference
on Indian Power Sector

Mumbai (Bombay)
INMEX - India International Maritime Expo

New Delhi
BIOTEC India International - Messe fiir Biotechnologie

Bengaluru (Bangalore)
Bangalore IT.in - International Information &
Communication’s Multimedia Technology Event

New Delhi
Enviro International - Umweltmesse

New Delhi
IHGF - Indian Handicrafts & Gifts Fair

New Delhi
INTERKAMA INDIA - Integrierte IT-L6sungen fiir die Pro-
zess- und Herstellungsautomation

Die Datenbank des Ausstellungs- und Messe-Ausschusses der Deutschen Wirt-
schaft e.V. (AUMA) enthélt mehr als 5.000 Profile von Messen im In- und Ausland.
Der AUMA unterstiitzt damit Aussteller und Fachbesucher aus aller Welt. Detailin-

formationen unter www.auma-messen.de

1/2 2007 sourcine_FIAFR



_Industry

_Procurement

ABO-SPECIAL:
10% Rabatt
1530.04.2007

Mitg’ieder des
erhalten 109,

Bestellung e
) geines A
bis 30042007, 0 ements

2VEl und oAy
Rabatt auf die

Die Standorte Asiens verindern die Welt. Und vor allem die Sof
ofort registrieren unter

Industrieunternehmen hier. sourcing_asia bilanziert diesen Wandel. ww :
W.sourcj ng

-asia,
Das Magazin liefert 6 mal im Jahr Informationen und Praxis- de/abo

wissen zu den Themen Beschaffung und Fertigung in Asien.

sourcing_asia erscheint in deutsch und englisch und

spricht so auch Ihr internationales Team im Einkauf an.

Bestellen Sie sourcing_asia jetzt im Probeabonnement und

Sie erhalten zwei Ausgaben fur nur 19,90 Euro.

local global GmbH Tel.: (0711) 225588 24 Fax (0711) 225588 11
E-Mail: marketing@localglobal.de www.sourcing-asia.de

sourcingeg_FRQaF]

Magazine for Procurement, Manufacturing and Cooperation



TERMINE

INDIEN-INITIATIVE

PERSONALMANAGEMENT

LOCAL GLOBAL

Indien ist fuir deutsche Unternehmen
in mehrfacher Hinsicht interessant.
Zum einen locken der grof3e Binnen-
markt mit einer zahlreicher werden-
den kaufkraftigen Mittelschicht und
der gewaltige Bedarf an einer Rund-
erneuerung der Infrastruktur, zum
anderen ist Indien ein hochinteres-
santer Partner fur Outsourcing und
Offshoring.

Vor diesem Hintergrund bieten die
nordrhein-westfalischen Industrie-
und Handelskammern in Zusammen-
arbeit mit der Deutsch-Indischen

KONTAKT

IHK zu Dusseldorf

Dr. Gerhard Eschenbaum
Telefon: 0211/3557-220

Telefax: 0211/3557-378
eschenbaum@duesseldorf.ihk.de
www.ihk-indieninitiative.de

Industrie- und Handelskammer ein
umfangreiches Angebot von Infor-
mationsveranstaltungen und Unter-
nehmerreisen an. ®

LOCAL GLOBAL

Die indische Geschichte, Kultur und
Politik beeinflussen maf3geblich das
Wirtschaftsleben auf dem Subkonti-
nent und begriinden vor allem wich-
tige Regeln bei der Personalsuche
und —auswabhl in Indien.

Das teilt die Industrie- und Handels-
kammer Nord Westfalen mit und the-
matisiert daher am 3. Mai 2007 in
Miinster die Qualifikation indischer
Arbeitnehmer, die Rolle des Personal-
leiters und die Auswirkungen des Kas-
tenwesens auf die Wirtschaft. Anhand
des Beispiels der Beziehung zwischen
Tochter- und Muttergesellschaften

werden unter anderem folgende Fra-

KONTAKT

Industrie- und Handelskammer
Nord Westfalen, Miinster
Thomas Weil3

Telefon: 0251/707-199
weiss@ihk-nordwestfalen.de
www.ihk-nordwestfalen.de

gen diskutiert: Wer leitet die Tochter-
gesellschaft? Wer gehort zum Team?
Welches Anforderungsprofil muss ein
Indien-Manager erfiillen? Was ist bei
Entsendungen von Deutschen nach
Indien zu beachten? ®

Ostasiatischer Verein e.V.
German Asia-Pacific Business Association

OAV)

lhre Brucke nach Asien

Individuelle Beratung - Sachveranstaltungen - Publikationen - Netzwerk

Das Unternehmensnetzwerk fiir die Asien-Pazifik Region mit umfassendem Service der Regionalexperten in der Geschaftsstelle und praxisorien-
tiertem Austausch im Unternehmenskreis. Seit liber 100 Jahren begleitet der OAV als privatwirtschaftliche Vereinigung Unternehmen bei ihren
Asiengeschiaften und pflegt die wirtschaftspolitischen Beziehungen zur Region. Als Partner im Netz der deutschen AuBenwirtschaftsforderung und
Griindungstrager des APA wirken wir mit an der Interessensvertretung der deutschen Asienwirtschaft. Beim traditionsreichen "Ostasiatischen
Liebesmahl" versammeln wir jahrlich die Kerngruppe der deutschen Asienwirtschaft.

Weitere Infos unter: www.oav.de oder rufen Sie uns an: OAV, Christiane Ludwig, Tel. 040 357559-31, Email: ludwig@oav.de



BIRKART GLOBISTICS

air+ocean

Partners in logistics

Competent, flexible, reliable:
Together we will find the
optimum solution for your |
company. ’,

www.birkart.com

Head Office:

Birkart Globistics GmbH & Co.
Logistik und Service,KG
Aschaffenburg, Germany
Phone: +49-60

E-Mail: info@b|
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SPICE UP
YOUR BUSINESS!

4-7 December 2007,
Bangalore International Exhibition Centre

MDA e International Trade Fair for
INDIA overeany 282€° - Motion, Drive and Automation
www.mda-india.com

INDUSTRIAL & International Trade Fair for
AUTOMATION | 2 . .
INDIA  poweredny | Me=2¢"|  Process and Production Automation

and Industrial Building Automation
www.ia-india.com

CeMAT Internat_ior]al Trade Fair for
I\[DII.Y Intralogistics
www.cemat-india.com

Deutsche Messe

www.hannovermesse.de/worldwide €> Hannover - Germany




