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Zentrale Wendepunkte in Indien erfolgreich meistern:

Ein strategisches und kulturelles Playbook fiir Schweizer Unter-
nehmen in Indien

Ein Wegweiser fiir die Teilnehmenden der Veranstaltung der IHK St.Gallen Appenzell zum
Thema «Doing Business in India)

Von Nik Gugger, Nationalrat, Schweiz &

Prof. Dr. Roger Moser, Direktor India Competence Center, Universitit St. Gallen

Einleitung

Fithrungskrifte von Schweizer Unternehmen, die den Schritt nach Indien wagen, stellen oft fest, dass der
Erfolg nicht allein von technischer Expertise abhéingt, sondern von kultureller Intelligenz und strategi-
scher Agilitiit. Dieser Leitfaden ist entlang zentraler strategischer und kultureller Themen aufgebaut,
den realen Wendepunkten, an denen sich die Denkweise der Schweizer KMU dndern musste, um in
Indien erfolgreich zu sein.

Jeder Abschnitt beleuchtet hdufige Herausforderungen (basierend auf anonymisierten Fallerfahrungen, die
das India Competence Center der Universitdt St.Gallen iiber die Jahre gesammelt hat), erklart, warum diese
Wendepunkte wichtig sind, und liefert praktische Checklisten oder Tipps zur Anpassung von Geschéfts-
und Governance-Modellen an den indischen institutionellen Kontext. Der Fokus liegt auf der Perspektive
des Schweizer Hauptsitzes, also auf jenen, die von der Schweiz aus fiihren, und darauf, wie sie ihre
Indien-Aktivitdten durch einen flexiblen, bezichungszentrierten Ansatz besser unterstiitzen und steuern
konnen.



https://www.linkedin.com/in/nikgugger/
https://iidm.unisg.ch/competence-centres/india-competence-centre/
https://www.linkedin.com/in/dr-roger-moser-decision-intelligence/
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#1: Netzwerk-Orchestrierung in einem komplexen Markt

In Indiens dynamischem und beziehungsgetriebenem Markt lernen Schweizer Firmen schnell, dass sie es
nicht im Alleingang schaffen kénnen. Ein erfolgreicher Markteintritt oder eine Expansion erfordert oft,
zum «Orchestrator» zu werden und ein Netzwerk aus lokalen Partnern, Lieferanten, Distributoren und
sogar Verbindungen zu Regierung oder Gemeinschaft aufzubauen, das gemeinsam Wert schaffen kann.

Ein Schweizer Industrie-KMU («Unternehmen A») versuchte zundchst einen direkten Ansatz, stiess dabei
jedoch auf Hindernisse bei Distribution und Biirokratie. Der Wendepunkt kam, als es eine rechtliche Part-
nerschaft (kein Joint Venture) mit einem gut vernetzten indischen Partner einging. Dieser Partner verfligte
iiber ein etabliertes Servicenetzwerk und personliche Verbindungen iiber Branchen hinweg, Werte, die ein
Neuling in einem niitzlichen Zeitrahmen schlicht nicht aus eigener Kraft aufbauen kann. In Indien, so lern-
te das Schweizer Team, «muss man stindig Menschen kontaktieren und tiberzeugen, um Meilensteine zu
erreichen», und ein lokaler Verbiindeter mit Beziehungen vor Ort war unverzichtbar.

Entscheidend war, dass die Schweizer Firma von einer Denkweise der Kontrolle aller Abliufe zu
einer der Orchestrierung eines kollaborativen Netzwerks wechselte. Das bedeutete, ideale Partner mit
komplementdren Stirken zu identifizieren und sie fiir gegenseitiges Co-Learning und gemeinsamen Erfolg
auf das Geschéiftsmodell auszurichten. In der Praxis wurde Unternechmen A zur «Lead Firmy, die einen Hub
aus mehreren Allianzen gestaltete, ein Geschiftsnetzwerk, das auf Indiens Umfeld zugeschnitten war. Durch
transparente Kommunikation der Strategie und den Autbau von Vertrauen zogen sie starke Partner an und
managten Uberschneidungen bei den Rollen. Das Ergebnis war ein flexibles, aber koordiniertes Netzwerk,
das sich schnell an Marktverdnderungen anpassen konnte. Dieser Netzwerkansatz erleichterte nicht nur den
anfianglichen Markteintritt, sondern legte auch das Fundament fiir eine schnellere Expansion. Wie Experten
festgestellt haben, ist der Aufbau eines lokalen Partnernetzwerks der Schliissel, um Indiens Komplexitét zu
bewiltigen; er erlaubt es einem ausldndischen KMU, sich an ein instabiles Umfeld anzupassen und mit
geringerem Risiko zu skalieren.

ChecKkliste: Ein lokales Netzwerk orchestrieren

+ Stakeholder kartieren: Identifizieren Sie die Schliisselakteure in Threr Wertschopfungskette,
Lieferanten,  Distributoren, = Agenten,  Branchenverbidnde, sogar  Bildungs-  oder
Regierungsinstitutionen, und suchen Sie Partnerschaften, statt alles intern zu machen.

* Komplementire Partner wihlen: Zielen Sie auf Partner, deren Féhigkeiten Ihre Liicken fiillen
(Marktzugang, lokale Fertigung, Servicenetzwerk) und die zu Ihrem Geschéftsmodell passen.
Stellen Sie sicher, dass die Anreize aller Parteien auf Co-Learning und gemeinsamen Erfolg
ausgerichtet sind.

* Gegenseitiges Vertrauen und Transparenz aufbauen: Kommunizieren Sie als Lead Firm Ihre
langfristige Strategie offen gegeniiber den Partnern, um Glaubwiirdigkeit zu schaffen. Férdern Sie
Transparenz unter allen Akteuren, um Missverstdndnisse zu vermeiden, wihrend Sie Thr Kern-
Know-how schiitzen (z.B. Kontrolle iiber kritisches geistiges Eigentum oder Komponenten
behalten).

* Flexible Strukturen etablieren: Setzen Sie Vereinbarungen auf (Partnerschaften, Allianzen,
Lieferantenvertrdge), die Anpassungen an verinderte Bedingungen erlauben. Eine starre Struktur
wird Indiens dynamischen Markt nicht iiberleben; bauen Sie Flexibilitdt bei Umfang, Zeitpldnen
und Rollen ein.

* Koordinieren und befihigen: Spielen Sie die Rolle eines Netzwerk-«Dirigenten»: Berufen Sie
regelmaissige gemeinsame Meetings oder Workshops mit Partnern ein, um Ziele abzustimmen und
Probleme gemeinsam zu 16sen. Beféhigen Sie lokale Partner, bestimmte Entscheidungen zu treffen,
und nutzen Sie deren Expertise vor Ort, wihrend Sie fiir wichtige Entscheidungen einen klaren
Kommunikationskanal beibehalten.
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#2: Vertrauen und personliche Bezichungen aufbauen

Vertrauen ist die Wihrung des Geschiftslebens in Indien. Schweizer Fiihrungskrifte treffen oft auf eine
beziehungsgetriebene Kultur, in der jahrelange personliche Bindungen wichtiger sein konnen als
rechtliche Vertrige. Ein hdufiger Wendepunkt tritt ein, wenn der Schweizer Hauptsitz erkennt, dass sein
tiblicher distanzierter, formeller Fiihrungsstil ins Stocken gerét: Termine verschieben sich, der Informati-
onsfluss ist lickenhaft, und lokale Stakeholder wirken unkooperativ. In einem Fall war ein Schweizer CEO
verwundert, dass der indische Distributor trotz eines soliden Vertrags seine Zusagen nicht einhielt. Der
Durchbruch kam, als der CEO begann, Zeit in personlichen Beziehungsaufbau von Angesicht zu
Angesicht zu investieren: Er flog fiir unstrukturierte Besuche ein, teilte Mahlzeiten und lernte die Familie
des Partners kennen. Langsam verdnderte sich die Dynamik, als Rapport und gegenseitiges Verstidndnis
wuchsen. Wie es ein erfahrener Schweiz-Indien-Berater formulierte: «Probleme entstehen, wenn das Ma-
nagement ohne ausreichende Aufsicht und Kontrolle delegiert wird. Man muss in Indien nicht nur Geld,
sondern personliches Engagement investieren.»

Personliche Prisenz wird oft als Verbindlichkeit interpretiert. Ein Schweizer Industrieunternehmen
stellte beispielsweise fest, dass sein indischer Joint-Venture-Partner hdufige Besuche von Schweizer Ver-
tretern sehr schitzte. Der Erfolg der Partnerschaft wurde durch «zahlreiche Treffen in beiden Linderny iiber
die Zeit untermauert, was volle Transparenz und beziehungsbasiertes Vertrauen zwischen den Partnern
aufbaute. Das Schweizer Unternehmen zeigte bewusst Priasenz bei indischen Kunden und Mitarbeitenden
und entsandte regelméssig Senior Manager nach Indien, ein entscheidender Schritt, denn «es ist entschei-
dend, bei Fiihrungskrdften in Indien hdufig Prdisenz zu zeigen», um Vertrauen zu erhalten. Selbst einfache
Gesten kultureller Anpassung durch Schweizer Mitarbeitende konnen sich stark auszahlen. So lernten
Schweizer Teammitglieder eines Unternehmens, dass sie Respekt signalisierten, indem sie so reisten wie
ihre indischen Kollegen und sogar lokale Speisen mit ihnen assen. Einen Schweizer Kollegen zu sehen, der
«sein Bestes gibt, sich an die [indische] Denkweise anzupasseny, gab den lokalen Mitarbeitenden das Ge-
fiihl, verstanden zu werden, und ebnete den Weg fiir beziehungsbasiertes Vertrauen und reibungslo-
sere Zusammenarbeit, wie es ein Schweizer Unternehmen erlebte.

Checkliste: Vertrauen aufbauen auf Distanz (und aus der Néhe)

» Zeit der Geschiiftsleitung investieren: Gehen Sie nicht davon aus, dass ein lokales Team allein
die Beziehung pflegen kann. Planen Sie regelmissige Besuche von Fithrungskriften des Hauptsitzes
bei wichtigen indischen Kunden, Partnern und dem lokalen Team. Personliches Engagement auf
hoher Ebene zeigt, dass die Partnerschaft z&hlt.

* Personlichen Rapport pflegen: Beginnen Sie Meetings mit freundlichem Smalltalk, erkundigen
Sie sich aufrichtig nach Familie, Gesundheit oder lokalen Festen (ein fester Bestandteil der
indischen Geschéftsetikette). Seien Sie geduldig; erste Treffen dienen dem Kennenlernen, und «es
ist unrealistisch zu erwarten, dass erste Treffen direkt zu Entscheidungen fiihreny.

* Verbindlichkeit demonstrieren: Kleine Signale zdhlen: trotz Zeitzonenunterschieden prompt
antworten, Versprechen halten und Flexibilitdt bei Anfragen zeigen. Indische Geschéftspartner
werden erwarten, dass Sie sich langfristig engagieren, und sie konzentrieren sich auf Partner, die
Verldsslichkeit und Besténdigkeit zeigen. Vermeiden Sie es, Reisen abzusagen oder Pléne in letzter
Minute zu dndern, da dies als mangelndes Interesse gewertet werden kann.

* Das lokale Team befihigen und respektieren: Zeigen Sie Vertrauen in das Urteilsvermogen [hres
Indien-Teams. Wiirdigen Sie deren Beitrdge oOffentlich und geben Sie ihnen Titel mit
Entscheidungsbefugnis (Hierarchie zdhlt: Ein indischer Manager mit einem Senior-Titel wird von
Kunden ernster genommen). Achten Sie auch auf kulturelle Nuancen: Erfahrene Manager in Indien
erwarten beispielsweise ein gewisses Mass an Respekt oder Autoritit; einen unerfahrenen Junior
vom Hauptsitz zu entsenden, um sie zu «beaufsichtigen», kann in einer Kultur, in der Alter und
Erfahrung nach wie vor hoch geschétzt werden, Unmut erzeugen.

* Informelle Kanile aufbauen: Nutzen Sie liber offizielle Meetings hinaus informelle Anlisse,
Abendessen, kulturelle Veranstaltungen, Standortbesuche, um personliche Verbindungen zu
vertiefen. Geschdftliches wird bei diesen Anlissen moglicherweise nicht besprochen, aber die
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Teilnahme an einer Familienfeier eines Kollegen oder das gemeinsame Erleben eines Feiertags
zeigt, dass Sie sie als Partner sehen, nicht nur als Transaktionspartner. Solche Gesten des
Wohlwollens schaffen ein Reservoir an Goodwill, aus dem man schopfen kann, wenn
Herausforderungen auftreten.

#3: Lokale Anpassung vs. globale Prozess-Starrheit

Einer der schwierigsten Wendepunkte fiir Schweizer Hauptsitze ist die Erkenntnis, dass manche
globalen Standardprozesse den Erfolg in Indien behindern kénnen. Schweizer Unternehmen sind stolz
auf effiziente Abldufe, Priazision und Plantreue, doch in Indien kénnen genau diese Stirken zu Stolperstei -
nen werden, wenn sie zu starr angewendet werden. Ein klassisches Beispiel war die frithe Indien-Strategie
von Unternehmen C: Der Hauptsitz des Schweizer Unternehmens bestand auf einem begrenzten Sortiment
standardisierter Produkte, um die Abldufe zu vereinfachen und Kosten zu senken. Sie stiessen bald an eine
Wand, weil indische Kunden massgeschneiderte Losungen verlangten, und lokale Wettbewerber diese
bereitwillig anboten. Die anféngliche Weigerung von Unternehmen C, sich anzupassen, fiihrte zu verlore-
nen Ausschreibungen und Frustration und erzwang einen strategischen Kurswechsel hin zu mehr Anpas-
sung der Produkte an indische Bediirfnisse. Riickblickend rdumte das Schweizer Team ein, dass Standar-
disierung zwar in der Schweiz funktionierte, in Indien jedoch « Widerstand gegen Produktstandardisierungy
unvermeidlich war, und Erfolg fiir das Team von Unternehmen C in Indien bedeutete, die Regeln zu
beugen, um lokale Erwartungen zu erfiillen.

Ein dhnliches Szenario spielte sich bei einem Schweizer Pharmaunternehmen ab, das temperaturempfind-
liche Impfstoffe verschickte. Die Prozesse des Hauptsitzes schrieben gepriifte Logistik und strikte Kiihl-
ketten-Protokolle vor. Doch als raue ldndliche Gebiete und mangelhafte Infrastruktur die Lieferung ge-
féhrdeten, schlug der indische Partner einen kreativen Umweg vor, eine «Jugaad»-Losung: Lokale Fahr-
zeuge und Fahrer wurden informell eingebunden, um die Aufgabe zu erledigen. Jugaad, ein Hindi-Begriff
fiir frugale Innovation oder einen cleveren Kniff, ist ein Markenzeichen indischer Geschiftskreativitét.
Zunéchst schreckte der Schweizer Beschaffungsleiter vor diesem Ad-hoc-Ansatz zuriick, aus Angst vor dem
Verlust der Qualititskontrolle. Dieser Konflikt wurde zum Wendepunkt: entweder auf dem formalen Pro-
zess bestehen und eine gescheiterte Lieferung riskieren, oder der lokalen Improvisation mit angemessenen
Schutzmassnahmen vertrauen. Viele Schweizer Firmen haben gelernt, dass zu starkes Beharren auf
Hauptsitz-Prozessen indische Partner entfremden und lokale Initiative ersticken kann. Wie ein in-
disch-schweizerischer Wirtschaftsexperte beobachtete: «Inder sind zufrieden, wenn eine technische Losung
einigermassen gut funktioniert, [wihrend] die Schweizer Perfektion verlangeny, was die Zusammenarbeit
frustrieren kann. Zudem verspricht ein indischer Verk&ufer moglicherweise, alle Probleme eines Kunden zu
16sen, nicht aus Tauschung, sondern nach dem Prinzip des Jugaad, im Vertrauen darauf, dass das Team
spater durch Einfallsreichtum eine Losung «herbeizaubern» wird. Dieses improvisatorische Ethos kollidiert
mit der Schweizer Priaferenz, nur zu versprechen, was bereits erprobt ist, aber es 6ffnet auch Tiiren zur
Innovation, wenn es richtig genutzt wird.

ChecKkliste: Prozessdisziplin und Flexibilitit in Balance bringen

* Nicht Verhandelbares definieren: Legen Sie klar fest, welche Standards kompromisslos
bleiben  miissen (z.B.  Patientensicherheit,  zentrale  technische  Spezifikationen,
Antikorruptionspraktiken) und wo Sie Flexibilitit zulassen konnen. Kommunizieren Sie diese
Prioritdten, damit Ihr Team weiss, wo kreative Anpassungen willkommen sind und wo Strenge gilt.

* Jugaad (selektiv) annehmen: Statt «inoffizielle» Losungen abzutun, bewerten Sie sie. Oft konnen
lokale Umgehungsldsungen Prototypen fiir eine formalisierte Verbesserung sein. Ermutigen Sie Thr
Indien-Team, einfallsreiche Losungen fiir lokale Herausforderungen vorzuschlagen; belohnen Sie
Kreativitdt, die das Ziel erreicht, ohne die wesentliche Qualitit zu untergraben.

«  Verfahren vereinfachen: Uberpriifen Sie Ihre Hauptsitz-Prozesse durch eine lokale Brille.
Verlangen Sie Genehmigungs- oder Dokumentationsebenen, die die indischen Abldufe unnétig
verlangsamen? Kiirzen Sie Biirokratie, wo moglich. Wenn beispielsweise Bestellformulare die
Beschaffung verzogern, geben Sie dem lokalen Biiro héhere Genehmigungslimiten, damit es
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schneller handeln kann. Geschwindigkeit ist in Indiens schnelllebigem Umfeld oft essenziell, und
polychrone Arbeitsstile bedeuten, dass vieles parallel geschieht; langwierige sequenzielle Prozesse
halten dem moglicherweise nicht stand.

* Angebote lokalisieren: Seien Sie bereit, Ihr Produkt oder Thre Dienstleistung an indische Vorlieben
und Anforderungen anzupassen. Wenn Kunden zusétzliche Funktionen oder Anpassungen
wiinschen, betrachten Sie dies als wertvolles Marktfeedback statt als Argernis. Wie ein Schweizer
Manager bemerkte, horen sich indische Kunden vielleicht eine ausgefeilte Produktpridsentation an
und fragen dennoch: «Was konnen Sie sonst noch?». Antizipieren Sie das, indem Sie etwas
Flexibilitdt oder Modularitit in Ihre Angebote einbauen, damit Sie mit Optionen antworten kdnnen.

* Offen und flexibel bleiben: Kulturell gesehen sind Offenheit und Flexibilitit Voraussetzungen,
um in Indien Beziehungen aufzubauen und Chancen zu ergreifen. Trainieren Sie Hauptsitz-
Teams, die mit Indien arbeiten, damit zu rechnen, dass sich Pldne &ndern. Szenarioplanung ist
niitzlich: Halten Sie Plan B (und C) fiir Projektzeitpléne, Lieferkettenprobleme usw. bereit. Wenn
das Unerwartete eintritt, reagieren Sie mit einer problemlosenden Haltung gemeinsam mit Thren
indischen Kollegen, statt auf «aber so ist der Prozess» zurlickzufallen.

#4: Wert liefern: Die Paisa-Vasool-Denkweise

Ein Schweizer Manager aus der Verpackungsindustrie berichtete von einer kritischen Verhandlung mit
einem indischen FMCG-Kunden, die beinahe an einem einzigen Punkt scheiterte: der Preis-Wert-Wahr-
nehmung. Die Schweizer Firma bot eine hochwertige, umweltfreundliche Verpackungslosung an,
Topqualitit, aber zu einem Premiumpreis. Der indische Kunde erkannte die Qualitét an, sagte aber unver-
bliimt, es sei nicht «paisa vasooly, was «das Geld wert» bedeutet. In Indien ist «paisa vasool» mehr als
eine Redewendung; es ist ein kultureller Massstab, der misst, ob ein Kauf fiir jede ausgegebene Rupie ma-
ximalen Wert liefert. Es spiegelt eine Denkweise der Wertmaximierung in jeder Interaktion wider, bei
der Menschen hohe Qualitit und niedrige Kosten erwarten, das Komplettpaket. Falls das paradox klingt:
Bedenken Sie, dass indische Konsumenten (und Unternehmen) geschickt darin sind, Ressourcen zu stre-
cken. Sie vergleichen, feilschen und suchen Extras, um sicherzustellen, dass sie fiir ihr Geld etwas bekom-
men. Tatséchlich gilt die perfekte Mischung aus Qualitdt und Wert als das hochste Lob: Wenn Kunden sie
erleben, rufen sie oft «paisa vasool!» als echtes Kompliment aus.

Fiir den Schweizer Hauptsitz liegt der Wendepunkt in der Erkenntnis, dass eine globale Premiumpreis-
Strategie moglicherweise lokal neu kalibriert werden muss. Der Kosten-zuerst-Fokus des indischen
Partners ist nicht einfach Feilschen; es ist eine andere Art, Wert zu definieren. Schweizer Unterneh-
men haben gelernt, vom Verkauf der Produkteigenschaften zum Verkauf des Wertversprechens in indi-
schen Begriffen iiberzugehen. Im Verpackungsfall bedeutete das zu quantifizieren, wie die umweltfreund-
lichen Verpackungen Entsorgungskosten sparen, das Markenimage bei Konsumenten verbessern und ldnger
halten wiirden, im Wesentlichen die Ubersetzung von Qualitit in ROI-Sprache. Es bedeutete auch, eine
flexiblere Preisstruktur zu erkunden (zum Beispiel geringere Anfangskosten mit langerfristigem Lieferver-
trag), um die «Paisa vasool»-Erwartungen des Kunden zu erfiillen. Ein weiteres Muster ist, dass indische
Kunden nach Zusatzleistungen oder erweitertem Umfang zum gleichen Preis fragen, eine Auspragung
dieser «Was bekomme ich noch?»-Mentalitit. Statt dies als unverniinftig zu betrachten, sehen kluge
Schweizer Firmen darin eine Chance zur Differenzierung. So begann etwa ein Anbieter, bei einem indischen
Industriekunden ein kostenloses Trainingsprogramm und eine 24/7-Support-Hotline zur Ausriistung in
Indien mitzuliefern. Die Extras kosteten etwas, aber sie festigten beim Kunden das Gefiihl, ein grossartiges
Geschift zu machen, ohne dass die Schweizer Firma den Basispreis senken musste.

ChecKkliste: Sich am Paisa-Vasool-Ethos ausrichten

*  Qualitit in Wert iibersetzen: Gehen Sie nicht davon aus, dass {iberlegene Schweizer Qualitét fiir
sich selbst spricht. Legen Sie dar, wie Ihr Produkt dem Kunden Geld spart oder greifbaren Nutzen
bringt, z.B. bedeutet energieeffiziente Maschinerie niedrigere Betriebskosten, oder hohere
Verfligbarkeit bedeutet mehr Produktion. Helfen Sie dem Kunden, die langfristigen Einsparungen
oder Renditen zu berechnen.
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* Gestufte Losungen anbieten: Erwigen Sie ein «Good-Better-Best»-Sortiment fiir Indien. Nicht
jeder Kunde kann sich die Spitzenstufe leisten. Eine leicht vereinfachte Version zu einem
niedrigeren Preispunkt kann wertorientierte Kaufer gewinnen, wéhrend lhre Premiumversion
weiterhin jene anspricht, die das Beste wollen.

* Zum Feilschen bereit sein: Verhandlungen in Indien beinhalten oft Feilschen und Forderungen
nach Zugestindnissen. Bewahren Sie bei Preisgesprichen einen hoflichen, geduldigen Ansatz.
Bauen Sie eine kleine Marge fiir Rabatte oder Extras ein, damit Sie etwas gewdhren konnen, ohne
Thre Untergrenze zu verletzen. Zeigen Sie niemals Verirgerung iiber hartes Feilschen: Es wird
als Teil des Prozesses gesehen, nicht als Beleidigung.

* Mehrwerte hinzufiigen: Wenn Sie auf Preiswiderstand stossen, denken Sie kreativ iiber
«Siissungsmittel» nach. Kénnen Sie eine zusitzliche Dienstleistung oder eine verldngerte Garantie
kostenlos biindeln? Einige Ersatzteile beilegen? Inder schétzen es, etwas «extra» zu bekommen.
Diese Gesten steigern die Gesamtwertwahrnehmung (auch wenn der Vertrag bei IThrem Zielpreis
bleibt).

* Den «Wert» belegen: Teilen Sie Fallstudien oder Referenzen, die den Wert quantifizieren. Indische
Entscheidungstriger miissen Kiufe oft gegeniiber ihren Vorgesetzten oder Finanzteams
rechtfertigen, indem sie paisa vasool nachweisen. Liefern Sie Daten oder Referenzen, die belegen,
wie Thre Losung anderen Kunden ROI gebracht hat. Wenn sie sehen, dass «hohe Qualitit und
grossartiger Werty tatsichlich Hand in Hand gehen konnen, haben Sie in ihren Kopfen die halbe
Schlacht gewonnen.

#5: Risiko und Ertrag durch Partnerschaft teilen

In der Schweiz verteilt ein Vertrag Risiken oft sauber: Wenn eine Seite die Bedingungen nicht erfiillt,
folgen Strafen. In Indien bevorzugen Unternehmen einen stirker beziehungszentrierten Ansatz der
Risikoteilung. Das kann fiir Schweizer Fiihrungskrifte eine grosse Umstellung sein. Ein Wendepunkt tritt
ein, wenn ein Projekt in Schwierigkeiten gerét, etwa wenn sich eine Lieferung aufgrund einer plotzlichen
regulatorischen Anderung oder eines Lieferantenproblems verzogert. Der Schweizer Instinkt mdchte viel-
leicht den Vertrag durchsetzen (Strafen, Schuldzuweisung usw.), aber der indische Partner erwartet eine
kollaborative Losung, bei der beide Seiten einen Teil der Last tragen. Beispielsweise erhob in einem Ge-
schift tiber Infrastrukturausriistung der indische Kunde, als sich behordliche Genehmigungen verzogerten,
nicht sofort Vertragsstrafen. Stattdessen lud er den Schweizer Anbieter ein, gemeinsam einen aktualisierten
Zeitplan auszuarbeiten, und erwartete implizit, dass der Anbieter zum Aufholen vielleicht Luftfracht auf
eigene Kosten beschleunigt, ein «geteiltes Opfer». Hitte die Schweizer Seite starr gesagt: «Nicht unsere
Schuld, nicht unser Problemy, wire die Beziehung unwiederbringlich zerriittet worden. Stattdessen be-
wahrten beide, indem jede Seite einen Teil des Schmerzes {ibernahm (die Schweizer Firma zahlte fiir den
schnelleren Versand; der indische Kunde verlingerte den Zeitplan leicht ohne Strafe), den Goodwill und
schlossen das Projekt schliesslich erfolgreich ab.

Das Fundament fiir solche Risikoteilung ist Vertrauen und gegenseitige Abhingigkeit. Im fritheren
Partnerschaftsbeispiel («Unternehmen A») setzten beide Partner die Zusammenarbeit so auf, dass jeder
etwas zu verlieren hatte: Die Schweizer behielten die Produktion einer Schliisselkomponente in der Schweiz
(womit der indische Partner fiir diesen «kritischen Schaltery auf sie angewiesen war), wahrend der indische
Partner den Kundenzugang und die lokale Umsetzung einbrachte. Beide wiirden erheblich verlieren, wenn
die Partnerschaft scheiterte, die Schweizer durch verlorene Investitionen und der Inder durch Reputations-
schaden und entgangenes Geschéft. Diese gegenseitige Verletzlichkeit forderte einen Geist von « Wir sitzen
im selben Booty» und fiihrte zu proaktivem Risikomanagement. Sie erstellten umfangreiche Partnerschafts-
vereinbarungen und stimmten langfristige Ziele ab, aber {iber das Papier hinaus war die Stirke ihrer Be-
ziehung auf verschiedenen Hierarchieebenen das eigentliche Sicherheitsnetz. Ein Schweizer Manager
bemerkte, dass sie, nachdem sie vier Jahre in den Beziehungsaufbau investiert hatten, bevor sie einen Ge-
winn sahen, lernten, dass «Offenheit und Flexibilitit» Voraussetzungen fiir Chancen waren. Mit anderen
Worten: Indem sie anpassungsfahig blieben und nicht aufgaben, als die frithen Ergebnisse diirftig waren,
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erschlossen sie schliesslich eine grosse Belohnung. Die Lektion: Geduld und geteiltes Risiko in den
Anfangstagen konnen langfristig erhebliche Ertriige bringen.

Checkliste: Risikoteilung und Zusammenarbeit fordern

* Anreize ausrichten: Strukturieren Sie Geschifte so, dass beide Seiten gewinnen, wenn es gut lauft,
und verlieren, wenn es schlecht lduft. Vermeiden Sie beispielsweise in einer Partnerschafts- oder
Agenturvereinbarung Konstellationen, in denen der Partner auch dann Geld verdient, wenn keine
Verkéufe zustande kommen. Nutzen Sie stattdessen leistungsbasierte Anreize (Bonusprovisionen,
Umsatzbeteiligung), damit Sie motiviert sind, einander zum Erfolg zu verhelfen.

*  «Wir»-Sprache bei der Problemlésung verwenden: Wenn Probleme auftreten, gehen Sie sie als
gemeinsame Herausforderung an. Vermeiden Sie Schuldzuweisungen. Betonen Sie Formulierungen
wie «Wie konnen wir das losen?» oder «Lassen Sie uns gemeinsam eine Losung finden.» Das
signalisiert [hr Engagement fiir gemeinsamen Erfolg und reduziert Abwehrhaltungen.

* Flexibilititsklauseln aufnehmen: Erwédgen Sie in Vertragen Klauseln fiir flexible Ausfiihrung,
zum Beispiel vereinbarte Review-Punkte, an denen beide Seiten Bedingungen iiberpriifen kdnnen,
wenn sich bestimmte externe Bedingungen #dndern (Wé&hrungsschwankungen, regulatorische
Verschiebungen usw.). Indem Sie Unsicherheit von vornherein anerkennen, setzen Sie den Ton,
dass Anpassungen im gegenseitigen Einvernehmen zuldssig sind und keine Vertragsbriiche
darstellen.

* Thren Kern schiitzen, aber am Aufwirtspotenzial teilhaben lassen: Es ist klug, Kernwerte zu
schiitzen (wie Unternehmen A, das eine kritische Komponente als Hebel in der Schweiz behielt),
aber zeigen Sie auch Vertrauen, indem Sie in die Partnerschaft investieren. Das konnte bedeuten,
Technologie schrittweise zu teilen, gemeinsam in lokale Forschung und Entwicklung zu investieren
oder Zugang zu proprietdren Trainings zu 6ffnen. Solche Gesten demonstrieren Vertrauen (das Thr
Partner wahrscheinlich erwidern wird) und machen deutlich, dass Sie beide etwas auf dem Spiel
haben.

» Exit- und Konfliktlosungsmechanismen aufbauen: Eine wahrhaft kollaborative Partnerschaft
plant die Beilegung von Meinungsverschiedenheiten, ohne die Beziehung zu sprengen. Etablieren
Sie gemeinsame Lenkungsausschiisse oder Eskalationskanéle mit Senior-Vertretern beider Seiten,
um Streitigkeiten fair zu schlichten. Das Wissen, dass es einen Prozess zur Behandlung von
Beschwerden gibt, macht jede Seite bereitwilliger, kalkulierte Risiken einzugehen.

#6: Bezichungsbasierte Verhandlung: Die Bedeutung von «Darshan»

Im indischen Geschiiftskontext werden Abschliisse selten allein aufgrund der Vorziige eines Angebots
besiegelt; wer man ist und welche Beziehung man aufbaut, kann den Ausschlag geben. Ein anschauli-
ches Beispiel war ein Schweizer Cleantech-Unternehmen, das einen grossen Liefervertrag mit einem indi-
schen Energieunternehmen verhandelte. Der indische CEO bestand darauf, dass die Country Managerin des
Schweizer Unternehmens (nennen wir sie Frau Miiller) personlich an jedem wichtigen Meeting teilnimmt.
Das verlangsamte das Projekt (Frau Miiller konnte nicht stindig iiberall sein), und der Schweizer Hauptsitz
empfand es als ineffizient; schliesslich hatte man Entscheidungen an die technischen Teams vor Ort dele-
giert. Was sie nicht erfasst hatten, war das kulturelle Prinzip dhnlich dem «Darshany, einem Sanskrit-Be-
griff, der bedeutet, «in der Gegenwart der Respektierten zu sehen und gesehen zu werdeny. In geschéaftli-
cher Hinsicht brauchte die indische Seite die sichtbare Beteiligung der obersten Fiihrungsebene als
Zeichen von Verbindlichkeit und Respekt. Der Wendepunkt kam, als der Schweizer Hauptsitz dies an-
erkannte und den Verhandlungsansatz anpasste: Die Country Managerin priorisierte diese Meetings, und
parallel dazu erarbeiteten sie einen Plan, um schrittweise Delegation einzufiihren, sobald das Vertrauen
gefestigt war. Das Verhandlungsklima verbesserte sich sofort. Der indische CEO, der das Engagement der
Schweizer Fithrungskraft «gesehen» hatte, wurde empfénglicher dafiir, dass das Schweizer Technikteam
fortan die Details iibernahm. Im Kern lernten die Schweizer, Darshan (personliches Engagement der Fiih-
rungsebene) mit einem Weg zur spéteren Delegation zu kombinieren und damit dem Respektbediirfnis des
CEO gerecht zu werden, ohne die Effizienz zu gefahrden.
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Dieses Beispiel unterstreicht, wie Hierarchie und Beziehungen in indischen Verhandlungen ineinan-
dergreifen. Entscheidungen werden oft von der ranghdchsten Person getroffen, und diese Person erwartet,
mit einem gleichrangigen Gegeniiber auf der anderen Seite zu verhandeln. Ein Geschéft anzugehen, indem
man einen Junior-Vertreter schickt, kann ein Rohrkrepierer sein oder sogar als Beleidigung aufgefasst
werden. Zudem wollen indische Geschiftsleute typischerweise auf einer tieferen Ebene wissen, mit
wem sie es zu tun haben: Sie werden Thren Charakter, Ihre Flexibilitdt und Ihre Verlédsslichkeit im Ver-
handlungsprozess selbst beurteilen. Es geht nicht nur darum, was Sie vorschlagen, sondern wie Sie sich
verhalten. Lange Pausen, ausgedehnte Diskussionen, sogar Nebengespriche dienen dem Aufbau von Ver-
trautheit. Wie ein Leitfaden anmerkt: «Rechnen Sie damit, dass Verhandlungen langsam und langwierig
sind ... seien Sie darauf vorbereitet, bei Bedarf mehrere Reisen zu unternehmeny. Beziehungsaufbau ist
keine von der Verhandlung getrennte Aktivitit, er ist die Verhandlung, bis Vertrauen etabliert ist. Die
Schweizer Tendenz, direkt zur Sache zu kommen, muss gezdhmt werden; Ungeduld kann als Arroganz oder
Verzweiflung gelesen werden. Positiv ist: Sobald eine solide Beziehung entstanden ist, sind Inder ihren
Partnern gegeniiber dusserst loyal und streben trotz des harten Verhandlungsstils nach Win-win-Lésungen.
Sie schitzen Gegeniiber, die Respekt zeigen, Haltung bewahren und sich auf langfristigen gegenseitigen
Nutzen konzentrieren.

Checkliste: Mit einer beziehungszentrierten Verhandlung erfolgreich sein

* Das richtige Team entsenden: Stellen Sie sicher, dass die oberste Fiihrungsebene mindestens beim
Kick-off und bei wichtigen Meilensteinen einer Verhandlung beteiligt ist. Titel zdhlen: Inder
«erwarten, mit Gleichrangigen zu verhandeln», was Rang und Autoritét betrifft. Wenn Thr CEO
oder Direktor einen Auftritt machen kann (auch per Video bei kleineren Meetings), signalisiert das
Respekt.

* Personliche Prisenz priorisieren: Fiihren Sie wichtige Verhandlungen wann immer moglich
personlich. Die Wirkung eines Hiandedrucks, einer gemeinsamen Mahlzeit oder einer respektvollen
Geste (wie ein paar Worte Hindi oder ein lokaler Gruss) lasst sich per E-Mail nicht replizieren.
Vor Ort zu sein ist ein Zeichen von Verbindlichkeit.

* Geduldig und beharrlich sein: Planen Sie mehrere Treffen ein. Stiirzen Sie sich beim ersten
Treffen nicht auf die Vertragsdetails. Nutzen Sie die ersten Sitzungen, um zuzuhdren und lhre
Gespréchspartner iiber ihre Anliegen sprechen zu lassen, auch wenn sie nichts mit dem Geschift zu
tun haben. Geduld beim Anhdren zu zeigen, baut Vertrauen auf. Und wenn Verhandlungen stocken,
ziehen Sie sich nicht zu schnell zuriick; eine hofliche Verbindung aufrechtzuerhalten und Themen
spater erneut aufzugreifen, ist oft fruchtbar.

* Hierarchie und Protokoll respektieren: Identifizieren Sie frith, wer auf der indischen Seite der
eigentliche Entscheidungstrager ist (es kdnnte der Firmeninhaber, das dlteste Familienmitglied
oder ein Regierungsvertreter im Hintergrund sein). Stellen Sie sicher, dass Sie dieser Person
angemessene Ehrerbietung zeigen. Etwas so Einfaches wie die Finladung an die oberste
Fiihrungskraft, zuerst zu sprechen, oder ihr buchstéblich einen héheren Sitzplatz in einem Meeting
anzubieten, kann zeigen, dass Sie die indische Hierarchie-Etikette verstehen.

* Informelle Diplomatie nutzen: Engagieren Sie sich ausserhalb des Sitzungszimmers in dem, was
Inder «Rapport aufbauen» nennen: Laden Sie wichtige Stakeholder zum Abendessen oder zu
kulturellen Anldssen ein, oder bitten Sie einen neutralen Vermittler, der beide Parteien kennt, ein
gutes Wort filir Sie einzulegen. Oft findet das entscheidende Deal-Making in informellen Rahmen
statt, sobald die formellen Meetings die Grundlagen geklirt haben. Ein einflussreicher lokaler
Berater oder ein Verwaltungsratsmitglied mit den richtigen Verbindungen (und Verstindnis fiir das
Konzept des Darshan und den Beziehungsaufbau in Indien) kann Thren Weg ebnen, indem er in
seinen Kreisen fiir Sie biirgt.
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#7: Flexible Vertrage und adaptive Governance

Nach einem hart erkdmpften Vertragsabschluss atmet der Schweizer Hauptsitz vielleicht auf, doch in In-
dien ist die Unterschrift oft erst der Beginn der Verhandlung. Das ist ein zentraler Perspektiven-
wechsel: Vertrige werden in Indien manchmal als lebende Dokumente betrachtet, als Rahmenwerke,
die die Partnerschaft leiten, sich aber mit den Umsténden weiterentwickeln. Ein Schweizer Fertigungsun-
ternehmen lernte das, als sein indischer Kunde Wochen nach der Vertragsunterzeichnung Anderungen
aufgrund einer «kleinen Politikdnderung» bei den Importzollen verlangte. Der Schweizer Instinkt war zu
sagen: «Abgemacht ist abgemacht.» Das lokale Team warnte jedoch, dass eine starre Weigerung die ge-
samte Beziehung (und kiinftiges Geschéft) gefahrden kdnnte, weit kostspieliger als ein jetziges Zugestind-
nis. Die Realitét ist, dass die Durchsetzung von Vertrdgen iiber Gerichte in Indien typischerweise das letzte
Mittel ist; das Tagesgeschéft stiitzt sich starker auf Flexibilitdt und die laufende Beziehung. Wie ein Ver-
handlungsexperte anmerkt: «/ndische Partner erwarten in der Regel, dass die andere Seite einigermassen
flexibel bleibt, wenn sich die Bedingungen dndern, auch wenn das bedeutet, Vertragsbedingungen anzu-
passen.» Zudem sollten Sie «nicht erwarten, dass indische Geschéftspartner Zusagen buchstabenge-
treu einhalten»: Termine werden moglicherweise verpasst und dennoch als eingehalten betrachtet, wenn
sie nur eine Woche zu spit erfiillt werden, und so weiter. Das ist keine Frage der Unzuverldssigkeit; es ist
eine andere Wahrnehmung von Zeit und Verpflichtungen, bei der Pragmatismus und Absicht iiber
schwarz-weisse Vertragsklauseln siegen konnen.

Fiihrungskrifte am Schweizer Hauptsitz miissen ihre Governance-Modelle anpassen, um mit dieser Fluidi-
tdt umzugehen. Das konnte bedeuten, dem Indien-Country-Manager mehr Spielraum zu geben, be-
stimmte Bedingungen spontan (innerhalb vereinbarter Leitplanken) neu zu verhandeln, ohne mehr-
fache Genehmigungen einzuholen. Es bedeutet auch, nach der Unterschrift einen aktiven Dialog auf-
rechtzuerhalten. « Unterzeichnete Vertrdge werden moglicherweise nicht immer eingehalten. Das hdngt von
der Stirke der fortlaufenden Beziehung zwischen den Partnern aby, rat einer unserer interkulturellen Leit-
faden. In der Praxis bedeutet das, dass Schweizer Fiihrungskrifte iiber Beziehungs-Check-ins invol-
viert bleiben sollten, nicht nur iiber rechtliche Aufsicht. Wenn ein indischer Partner anruft, um ein Pro-
blem zu erkldren, das den Vertrag betrifft, baut Reaktionsbereitschaft und Offenheit fiir Anpassungen
langfristige Loyalitdt auf. Natiirlich sollten nicht alle Wiinsche gewihrt werden, aber sie sollten im
Licht der Gesamtpartnerschaft bewertet und nicht aus Prinzip abgelehnt werden.

Viele Schweizer Firmen nehmen inzwischen Vertragsflexibilititsklauseln auf (zum Beispiel Schlichtungs-
oder Mediationsschritte oder Mechanismen fiir Anderungen des Leistungsumfangs), um einen offiziellen
Weg fiir Anpassungen zu bieten, statt eine Blockade oder einen Vertragsbruch zu riskieren. Auch der Go-
vernance-Ansatz verschiebt sich vom «Monitoring auf Compliancey zum «Monitoring auf Alignmenty: Der
Fokus liegt darauf, ob die Partnerschaft ihre strategischen Ziele erreicht, statt jede Vertragsklausel im Mi-
kromanagement zu liberwachen. Diese flexible Governance hat einen weiteren Vorteil: Sie ermutigt
Ihre indischen Partner, offen iiber Probleme zu sprechen. Wenn sie wissen, dass Sie nicht starr reagie-
ren, sprechen sie Probleme frither an, was gemeinsame Losungen ermdglicht, bevor die Dinge eskalieren.

Checkliste: Vertrige als dynamische Werkzeuge nutzen

* Anpassungsmechanismen einbauen: Nehmen Sie beim Aufsetzen von Vereinbarungen Klauseln
auf, die eine periodische Uberpriifung oder Neuverhandlung bestimmter Bedingungen im
gegenseitigen Einvernehmen erlauben. Ein Vertrag, der Verdnderung anerkennt, wird seltener
gebrochen; er bietet ein formelles Sicherheitsventil fiir beide Seiten.

«  Ubermiissigen Legalismus vermeiden: Sie sollten zwar solide Vertriige haben, sich aber nicht in
jeder Interaktion darauf stiitzen. Die indische Geschéftskultur kann einen iibertrieben legalistischen
Ansatz als Zeichen von Misstrauen werten. Beispielsweise konnte es als feindselig empfunden
werden, einen Anwalt zu routinemdssigen Verhandlungstreffen mitzubringen. Setzen Sie Ihre
rechtlichen Instrumente klug und sparsam ein; verlassen Sie sich stirker auf geschéftliche
Gespriche zur Problemlésung und greifen Sie nur dann auf den Vertrag oder juristische Schreiben
zuriick, wenn es absolut notig ist.
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* Lokale Entscheidungsfindung befihigen: Legen Sie fest, welches Mass an Abweichung das
lokale Team ohne Genehmigung des Hauptsitzes vereinbaren darf (z.B. bis zu 5% Preisdanderung
oder eine Lieferverlingerung um einen Monat akzeptieren). Bis jede kleine Anderungsanfrage in
die Schweiz und zuriick gereist ist, kann die Chance oder der Goodwill verloren sein. Setzen Sie
klare Grenzen und vertrauen Sie dann Ihren Indien-Verantwortlichen, die Detailanpassungen in
Echtzeit zu managen.

* Nach dem Abschluss engagiert bleiben: Legen Sie den Vertrag nicht ab und vergessen Sie ihn.
Planen Sie quartalsweise Stewardship-Calls oder Besuche bei Ihrem indischen Partner, um zu
besprechen, wie die Dinge laufen. Das schafft ein Forum, um aufkommende Anliegen oder notige
Anderungen gemeinsam anzugehen, statt Frustrationen schwelen zu lassen. Es bestitigt auch, dass
Sie die Beziehung iiber den blossen Vertrag stellen.

* Streitbeilegung planen: Trotz aller Bemiihungen kommt es zu Streitigkeiten. Vereinbaren Sie im
Voraus einen Prozess fir deren Behandlung, sei es die bilaterale Eskalation an die oberste
Fithrungsebene, die Einbeziehung eines neutralen Mediators oder ein Schiedsverfahren in einer
beidseitig akzeptierten Jurisdiktion. Das Wissen, dass es einen zivilisierten Weg zur
Konfliktbewiltigung gibt, hélt beide Seiten am Tisch, wenn Herausforderungen auftreten, statt in
einer Blockade zu enden. Oft ermutigt allein das Wissen um diesen Prozess die Parteien,
verniinftiger zu sein und informell einen Mittelweg zu finden.

Fazit: Vom Perspektivenwechsel zur operativen Agilitit

Den indischen Markt als Fiihrungskraft am Schweizer Hauptsitz zu navigieren, ist eine Reise stindi-
ger Anpassung. Der rote Faden all dieser Wendepunkte, ob es um die Orchestrierung eines Netzwerks von
Geschiéftspartnern, den Aufbau beziehungsbasierten Vertrauens, die Anpassung von Geschiftsprozessen,
die Betonung des Preis-Leistungs-Verhiltnisses, das Teilen von Risiken, personliche Verhandlungen oder
flexible Vertriage geht, ist die Notwendigkeit, von einer fixen globalen Denkweise zu einem fluiden,
empathischen Ansatz zu wechseln, der auf Indiens Realitéiten zugeschnitten ist. Schweizer Unterneh-
men, die in Indien erfolgreich waren, schafften das, indem sie Schweizer Effizienz und Qualitit mit einer
kréftigen Portion kultureller Intelligenz, Geduld und Demut ergidnzten. Wie es ein Veteran ausdriickte: «Gib
nicht auf, tu die richtigen Dinge, aber mach kleine Schritte in die richtige Richtung.» Es dauert in Indien oft
langer, Ergebnisse zu sehen, und am Anfang investiert man in Lern- und Beziehungskapital. Aber diese
Investition, kombiniert mit den oben skizzierten praktischen Strategien, ist es, was Herausforderungen
letztlich in Chancen verwandelt.

Mit diesem Playbook kdnnen Fiihrungskrifte an Schweizer Hauptsitzen die entscheidenden Momente
besser antizipieren, die eine Anderung ihres Indien-Ansatzes erfordern. Statt kalt erwischt zu werden,
erkennen Sie, wann Sie die Ziigel anziehen und wann Sie sie lockern sollten, wann Sie von vorne fithren
und wann Sie von hinten befdhigen sollten. Diese Fihigkeit, je nach Kontext zwischen Schweizer und
indischem Modus zu wechseln, ist das Markenzeichen erfolgreicher indisch-schweizerischer Unter-
nehmungen.

Mit den Checklisten zur Hand und einer offenen Haltung kénnen Sie Ihr Indien-Geschéft mit strategischer
Agilitit und kulturellem Realismus steuern und so sicherstellen, dass sowohl Thr Unternehmen als auch Ihre
Partner gemeinsam gedeihen und potenzielle Konflikte in Synergien verwandelt werden.

Merke: In Indien ist Flexibilitiit Stirke, Beziehungen sind Vermaogenswerte, und jede
Herausforderung ist eine Einladung zur Innovation. Wer diese Prinzipien verinnerlicht,
wird als Schweizer Fiihrungskraft nicht nur Fallstricke vermeiden, sondern auch den im-
mensen Wert und das Wachstum erschliessen, das Indien verspricht.

Wenn Sie iiber praktische Einblicke und kulturelle Analysen im schweizerisch-indischen Kontext auf dem
Laufenden bleiben mochten, melden Sie sich bitte fiir unseren GANESHA-Newsletter auf LinkedIn an.

10


https://www.linkedin.com/build-relation/newsletter-follow?entityUrn=7330795675581874176

” I H K St.Gallen "
4 ?4%%“29" 'E University of St.Gallen

Wenn Sie Ihr kulturelles Verstindnis zentraler kultureller Konzepte wie «Darshany, «Paisa Vasooly, «Ju-
gaady oder «Vertrauen als gegenseitige Verletzlichkeity im Geschdftsleben in Indien verbessern méchten,
nutzen Sie bitte unser kostenloses Trainingsangebot «Negotiations in India Coach _GPT».

Fiir weitere Informationen schreiben Sie bitte an: info(@nikgugger.ch
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GANESHA - India Intelligence Platform

Einblicke und Beziehungsaufbau fiir IHK-Mitglieder

Die GANESHA - India Intelligence Platform, entwickelt von Prof. Dr. Roger Moser und Nationalrat Nik
Gugger, ist ein spezialisierter Decision-Intelligence-Plattform-Service, der Unternehmen dabei hilft, die
Komplexitit des indischen Geschéftsumfelds zu navigieren. Sie ist kein Ersatz, sondern eine Ergiinzung zu
traditionellen Markterschliessungsdiensten wie S-GE, Swiss Business Hubs und Kammern. Die Plattform
bietet einen strukturierten, forschungsgestiitzten und beziehungszentrierten Ansatz, um die Erfolgswahr-
scheinlichkeit von Markteintritt und Expansion zu erhdhen, insbesondere wenn es darum geht, zu priifen,
«was wahr sein muss», und vertrauensbasierte Partnerschaften mit indischen Firmen und Institutionen
aufzubauen.

Die Plattform funktioniert iiber drei integrierte Service-Siulen:

Hypothesentests fiir den strategischen Fit mit Indien: GANESHA hilft Unternehmen, die
zentralen « What Must Be True»-Hypothesen fiir den Erfolg ihres Geschéftsmodells in Indien zu
definieren und zu testen. Mit einem strukturierten, Delphi-Methoden-basierten Expertenpanel
konnen Unternehmen Annahmen mit lokalen Experten (Industrie, Wissenschaft, Regierung) vor
grossen Investitionsentscheidungen testen und so das Risiko fehlausgerichteter Strategien oder
gescheiterter Markteintritte reduzieren.

Executive Education zum indischen Kontext: GANESHA bettet Echtzeit-Lernen entlang des
Markteintritts- oder Expansionsprozesses ein. Fithrungskrifte erhalten kuratiertes On-Demand-
Lernmaterial (Videos, Infografiken und Frameworks), das sowohl strategische Methoden (z.B.
Szenarioanalyse) als auch wesentliche kulturelle Konzepte wie Jugaad, Darshan, Paisa Vasool und
Vertrauen als gegenseitige Verletzlichkeit abdeckt, WAHREND sie Hypothesen entwickeln und
testen.

Beziehungsaufbau iiber personliche Szenario-Workshops in Indien: GANESHA ermdéglicht
strukturierte, personliche Szenarioentwicklungs-Workshops tiber die akademischen Partner der
Universitdt St.Gallen in Indien (z.B. [IM Bangalore, Shiv Nadar University). Solche eintdgigen
Workshops bringen Schweizer Fiihrungskrifte und indische Stakeholder zusammen, um
gemeinsam Markteintritts- und Expansionspfade zu entwickeln. Uber den Erkenntnisgewinn
hinaus bauen diese Sessions vertrauensvolle zwischenmenschliche Beziehungen auf, cin
entscheidender Erfolgsfaktor in der indischen Geschiftskultur. Statt «langweiliger» Priasentationen
ermoglichen diese Workshops lange, strukturierte Diskussionen iiber kiinftige Entwicklungen
zwischen Schweizer und indischen Fiihrungskriften: «Es gibt keinen besseren Weg, echte
Beziehungen zu lokalen Entscheidungstrdgern aufzubauen!y

Einzigartiger Mehrwert fiir IHK-Mitglieder

Zugang zu strategischer Decision Intelligence: GANESHA ermoglicht es Fiihrungskréften an
Schweizer Hauptsitzen, auf einzigartige Expertise in Indien zuzugreifen, um effizient zu testen, ob
das Angebot des Schweizer Unternehmens zur Nachfrage und zum institutionellen Kontext in
Indien passt. Oder wie Prof. Dr. Moser es oft formuliert: «Als Schweizer Unternehmen, das in
Indien Geschdfte macht, ist jede Annahme falsch, bis sie sich als richtig erwiesen hat!»

Beziehungen aufbauen, nicht nur Netzwerke erweitern: GANESHA erlaubt es Fiihrungskréften
an Schweizer Hauptsitzen, effizient die Entwicklung bedeutungsvoller Beziehungen (nicht nur den
Austausch von Visitenkarten) mit wichtigen Entscheidungstragern in Indien anzustossen, sei es in
Regierung, Wirtschaft oder Gesellschaft. Oder wie Nik Gugger oft sagt: «Ich habe lieber 3 Leute in
Indien, die jederzeit ans Telefon gehen, wenn ich sie anrufe, als eine Liste mit 60 Visitenkarten von
Leuten, die ich an einer Messe in Indien getroffen habe.»
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QR-Codes

Fiir unseren GANESHA-Newsletter (LinkedIn)

Hinweis zur Ubersetzung: Dies ist eine vollstindige deutsche Ubersetzung des englischen Originals «Na-
vigating Key Turning Points in India: A Strategic & Cultural Playbook for Swiss Companies in India» von
Dr. h.c. Nik Gugger und Prof. Dr. Roger Moser.
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