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Die indische Autoteilindustrie

Die Ursprünge der indischen Automobilteilindustrie gehen in die fünfziger Jahre zurück, als die indische Regierung entschied, ein eigenes Herstellungszentrum zu entwickeln. Wie man heute sehen kann hat sich diese Entscheidung ausgezahlt, da der Autoteilsektor ein pulsierender Teil der Wirtschaft ist. 

Die Hauptmerkmale der indischen Autoteilindustrie sind:

· Investitionsbereitschaft

· Guter technischer Standard (bei international agierenden Unternehmen)

· Hohe Anzahl verschiedener Komponenten

· Kleine bis mittlere Serien

Es wurden 1993 - 94 US$ 933 Mio. investiert und 12 % der Produktion US$210 Mio. wurde exportiert. In dieser Industrie finden über 200.000 Personen direkt und 10 Mio. indirekt Beschäftigung und neben Groß- und mittelständischen Betrieben sind 5 000 kleine Betriebe in diesem Sektor aktiv. Es gibt über 350 bedeutende Firmen im indischen Autoteilsektor, die gleichmäßig im Norden, Süden und Westen Indiens verteilt sind.

Umsatz der indischen Autoteilindustrie

	Jahr
	91 - 92
	92 - 93
	93 - 94
	94 - 95
	95 -  96
	96 - 97
	97 - 98
	98 - 99

	Umsatz 

Mio. US$
	941
	1.156
	1.446
	1.869
	2.516
	3.187
	3.342
	3.586

	Steigerung 

in %
	-
	+22,8
	+25,1
	+29,3
	+34,6
	+26,7
	+4,9
	+7,3


Ein großer Faktor des Erfolges in diesem Sektor sind die über 350 Kooperationen, die im Laufe der Jahre mit ausländischen Partnern eingegangen wurden.

Aktivitäten der indischen Autoteilindustrie in Exportmärkten

Der indische Kostenvorteil (geringe Lohn- und Lohnnebenkosten) führte zu einer großen Nachfrage indischer Autoteile in den Exportmärkten. Anfänglich nur im „Aftermarket“, aber nachdem sich die Qualität verbessert und Qualitätssicherungssysteme eingeführt wurden auch im OEM Bereich (Original Equipment Manufacturer). Zur Zeit sind 191 Automobilzulieferer nach ISO 9000 ff und 26 nach QS 9000 zertifiziert.

Früher waren die Hauptexportländer Afrika, Rußland und Osteuropa, nun sind dies USA, Europa, Japan und andere Industrieländer.

Die gestiegene Gewichtung der „Globalen-Automobil-Industrie“ auf Kostenreduzierung der Kaufteile hat geholfen, die Attraktivität Indiens als Produktionsstandort zu steigern.

Indien hat einen globalen Vorteil in Komponentenbereichen wenn:

· die Lohnkosten im Endpreis hoch sind

· die Flexibilität hinsichtlich kleiner Stückzahlen gefordert ist

· Umweltvorschriften die Kostenstruktur in Industrieländern unwirtschaftlich macht.

Exporte der indischen Automobilindustrie:
	Jahr
	91 - 92
	92 - 93
	93 - 94
	94 - 95
	95 - 96
	96 - 97
	97 - 98

	Exporte Mio. US$
	144
	184
	219
	239
	322
	373
	443

	Steigerung in %
	-
	+27,8
	19,0
	+9,1
	+34,7
	+15,8
	+18,8


Auf der Basis dieser Daten wird ein Wachstum von 10 - 15 % für diesen Industriezweig für die nächsten 5 Jahre vorausgesagt.

Kooperationen mit der indischen Autoteilindustrie
Die auf den vorangegangenen Seiten dargestellte, positive Entwicklung des indischen Automobilsektors ist eine gute Basis für die Aufnahme von Kontakten zu indischen Automobilzulieferern. Ein euphorisches Herangehen an den indischen Markt sollte das interessierte Unternehmen aber vermeiden.

Die Schwierigkeiten bei der Suche eines qualitativ guten und zuverlässigen Zulieferers bzw. Kooperationspartners sind:

1. Die Größe des indischen Sub-Kontinentes.

Indien hat nahezu die geographische Ausdehnung Westeuropas aber eine Infrastruktur, die dieser Größe nicht gerecht wird. Reisen nach Indien sind zeitaufwendig und Reisen in Indien erfordern viel Zeit und Energie.

2. Die Selbstüberschätzung vieler indischer Unternehmen

Indien war sehr lange von den westlich orientierten Ländern isoliert. Daher wird die sehr positive und rasante Entwicklung im indischen Automobilbereich zum Anlaß genommen, die eigenen Fähigkeiten zu überschätzen. Den Unternehmen ist oftmals nicht klar, warum international agierende Kunden andere Anforderungen haben als lokale indische Kunden.

3. Die unterschiedlichen Produkttypen

Wie unter Punkt 3 (Automobilprojekte in Indien) dargestellt, haben sich die großen und international agierenden Automobilkonzerne bereits in Indien eingefunden. Dies hat aber bis jetzt nur geringen Einfluß auf die Verfügbarkeit von Automobilkomponenten, die in Europa zum Einsatz kommen.


Gründe hierfür sind:
3.1 
die noch geringen Kapazitäten

3.2
die Vermarktungsbedingungen der Automobilkonzerne, 


die als Know-how-Geber meist keinen direkten Verkauf 


durch das indische Unternehmen zulassen.

3.3 die Produktion von Modellen, die in Europa nicht aktuell 


sind.

Die zuvor genannten Schwierigkeiten können mittelständische Unternehmen vor Probleme stellen. Daher sollten einige Punkte bedacht werden:

(
Die Kontaktaufnahme mit indischen Unternehmen sollte nicht nur auf Produzentenlisten oder Anschreiben indischer Unternehmen basieren. Die Trefferquote ist bei diesem Vorgehen sehr klein. Die Vorgehensweise sollte mit einem Partner, der langjährige Erfahrung mit indischen Unternehmen hat, geplant werden. Hierfür kommen Organisationen wie IGEP, Beratungsunternehmen oder ein OEM, mit dem man bereits zusammenarbeitet in Frage.

· Es sollte nicht erwartet werden, daß die indischen Unternehmen Produktpaletten haben, die sofort in Europa vermarktet werden können. Dies hat zur Folge, daß die Zusammenarbeit nicht ohne technische Betreuung und Know-how Transfer möglich ist. Viele Projekte haben gezeigt, daß die technischen Abteilungen der deutschen Unternehmen diesen Prozeß bremsen, da er mit Mehrarbeit verbunden ist (z. B. Übersetzungen, Änderung Produktionsabläufe, ...).

· Das Interesse des indischen und deutschen Kooperationspartners sollte mittel- bis langfristig angelegt sein, da kurzfristig nicht mit signifikanten Vorteilen gerechnet werden kann.

· Das indische Marktpotential sollte, für die Entscheidung eine Kooperation mit einem indischen Unternehmen einzugehen, nicht den alleinigen Ausschlag geben. Ein solches Engagement muß sich auch durch eine erhebliche Reduzierung der Einkaufspreise rechnen. Gegenüber einer Fertigung in Deutschland sollten 30 - 50 % erzielt werden können.

Die zuvor gemachten Anmerkungen sollen nicht als Aussage gegen ein Engagement in Indien oder mit einem indischen Partner verstanden werden. Sie können aber helfen mögliche Schwierigkeiten zu minimieren. Nach meinen Erfahrungen lassen sich signifikante Verbesserungen von Einkaufspreisen in der Hauptsache in China und Indien erzielen. Im Vergleich zu China bietet Indien aber eine konstantere Geschäftsbasis, einen erheblichen Kommunikationsvorteil durch die englische Sprache sowie meist im wesentlichen Ausland gut ausgebildete Manager.
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