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Indien steht auch dem Mittelstand offen

RESEARCH Wer neue
Markte erschliessen will,
muss sich auskennen.
Informationsbeschaffung
ohne grosse Ressourcen ist
jedoch gerade fir KMU nicht
einfach. Die Alternative zur
Internetrecherche ist das

Research-Outsouring.
RONALD SCHENKEL

erade KMU erwigen im-
G mer hdufiger eine Auslage-

rung von Teilen ihrer Tétig-
keiten. Insbesondere Unterneh-
men des produzierenden Sektors
beabsichtigen dies in den néchs-
ten Jahren vermehrt zu tun, wie
auch eine Umfrage des Instituts fiir
Technologiemanagement der Uni-
versitit St. Gallen (HSG) ergab. Be-
merkenswertist der Umstand, dass
es den KMU nicht allein um Kos-
tenersparnisse geht, sondern da-
rum, auf diese Art und Weise in
neuen Mérkten Fuss zu fassen.
Wie die Grossen, so die KMU

Nicht zuletzt KMU mitihren be-
grenzten Ressourcen sehen sich
erheblichen Risiken ausgesetzt,
wenn sie auf dem Weg in die Welt
entscheidende Fehler begehen.
Gefragt sind also erst einmal Infor-
mationen. Aber wie sollen sich
KMU wichtige: Entscheidungs-
grundlagen beschaffen, wenn sie
keine Mitarbeiter dafiir freistellen
konnen und auch Geld fiir teure
Studien fehlt? Eine Antwort, so pa-
radox es klingen mag, lautet eben-
falls Outsourcing.

Im Grunde ist Outsourcing der
Nachvollzug dessen, was auf der
Ebene der multinationalen Unter-
nehmen bereits gang und gébe ist:
Man lasst vitale Marktinformatio-
nen von einem Partner in Indien
aufbereiten - zu einem Fiinftel der
Kosten, die bei derselben Arbeit

und eben auch bei demselben Re-
sultat hier entstiinden.

Nur, multinationale Unterneh-
men haben sowohl die Netzwerke
als auch die Ressourcen, nach den
geeigneten Partnern zu suchen
und Kontakte zu pflegen. Denn
nichts ist beim Outsourcing wich-
tiger als eben jene dauerhafte und
regelmissige Begegnung. «Nur zu
leicht passiert es, dass die Zielvor-
stellungen zwischen Auftraggeber
und -nehmer plotzlich auseinan-

der driften», weiss nicht nur Edwin
van der Geest. Denn eines fallt den
Indern schwer: Eingestehen, dass
sie etwas nicht kénnen.

Zwar wire es ein Leichtes auch
fiir KMU, einschléagige Biiros in In-
dien direkt anzugehen. Eine ein-
fache Internetrecherche geniigt,
und man erhilt eine Reihe von
Adressen. Doch wer weiss schon,
mit wem man es dann zu tun hat?
Die Zuriickhaltung ist deshalb
gross, und fiir Walter Weber vom
KMU-Institut der HSG scheint die
Vorstellung, dass Schweizer KMU
auf die Idee kommen kénnten, ih-
re Informationen und Geschifts-
strategien in Indien zu beschaffen,
nach wie vor «schlicht exotisch».
Ihm sind keine KMU bekannt, die
diesen Weg gehen. Nahe liegen-
der sei die Informationsbeschaf-
fung iiber Datenbanken und Be-
richte etwa des Osec Business
Network Switzerland. «Oder man
fragt einen Geschiftsfreund mit
Erfahrung in der Sache», meint
Weber.

Die Kunden kamen von selber
Diese Zuriickhaltung ist nach-
gerade ein Gliick fiir Edwin van der
Geest, der sich mit seiner Dyna-
mics Group sozusagen als Go-Bet-
ween zwischen Schweizer KMU
und Indien platziert hat und nicht
zuletzt gegeniiber seinen Kunden
Quualitét garantieren will. Das-Po-

tenzial dieser entdeckten Markt-
liicke erschopft sich nicht in der

Informationsbeschaffung und Re-
cherchearbeit fiir Investoren. So
bediente van der Geest auch Un-
termehmen, die ihrerseits Geld be-
nitigten, um zu expandieren.

Die Dynamics Group erstellt
Unterlagen fiir private und borsen-
kotierte Firmen, wie die Finanzge-
meinde sie wiinscht. «Und plotz-
lich kam ein mittelgrosses Unter-
nelhmen aus dem Bereich Elektro-
technik auf uns zu, das sein Asien-
und Osteuropageschéft ausbauen
wollte», erzahlt van der Geest wei-
ter. Anstatt ein paar Studenten
wiithrend der Semesterferien zu be-
schigftigen, liess es sich iiberzeu-
gen, auf jene Spezialisten zu set-
zen, die van der Geest anbot: Leute
mit MBA und Erfahrungen aus der
Branche. Eine erste Marktabkla-
rung und Grundlage fiir strate-
gische Entscheide belief sich fiir
den Kunden auf 3500 Fr. Es folgte
eingrisseres Mandat,
dasdreiindische Stra-
tegieberater und Ana-
lysten iiber sechs Mo-
nate beschiftigte.

Doch wer sind die
Partner, mit denen
van der Geests Dyna-
mics Group zusam-
menarbeitet? Der
Mann mit hollandi-
schem Namen und
tadellosem Schweizerdeutsch
spricht nur von der «Denkfabrik»,
angesiedelt in der Universitéts-
stadt Puna im westindischen
Gliedstaat Maharastra. Der Kern
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dieser «Fabrik» sei ein Team hoch-
qualifizierter Inder, schwidrmt van
der Geest, die nicht nur in Europa
oder den USA studiert, sondern
auch dort gearbeitet hatten und
mithin die Anspriiche hiesiger Un-
ternehmen kennen wiirden. Die
ganze Organisation umfasst 85
Personen, wovon sich ein Drittel
mit den Mitarbeitern und Kunden
der Dynamics Group beschéftigt.
«Hinter ihnen wartet ein riesiges
Reservoir von motivierten, intelli-
genten jungen Indern, sowohl
frisch ab Hochschule, mit MBA als
auch mit Industrieerfahrung, auf
ihre Chance», malt van der Geest
ein wahres Intelligenz-Eldorado.
Um ein Team fiir spezielle Aufga-
ben zusammenzustellen, benétige
man nicht mehr als drei Monate.

Vorsichtige KMU

«Abgelkldrt werden kann alles,
dem eine globale Aufgabenstel-
lung zugrunde liegt», gibt van der
Geest zu verstehen. Er und seine
Partner sind zwar mehr als nur
Vermittler. «Unsere Kunden profi-
tieren aber davon, wenn wir hier
20% der Arbeit verrichten und in
Indien 80%, so konnen sie sich
Auftrége leisten, die sonst unbe-
zahlbar wéren.» Damit sagt van
der Geest auch, wer seine Zielkun-
den sind: KMU, die die Kosten der
grossen Beraterfirmen kaum be-
zahlenkénnen - «cobwohlauch die-
semit Indien zusammenarbeiten»,
meint van der Geest polemisch.
Dass die Dynamics Group auf dem
Markt noch weitgehend alleine
agiert, diirfte jedoch nicht zuletzt
der Vorsicht der KMU geschuldet
sein. Jeden seiner bislang 30 Re-
search-Kunden musste van der
Geest denn auch erst einmal vom
Modell iiberzeugen.

Inzwischen jedoch outsourct
Indien selbst verschiedene Titig-
keiten, da sich die Lohne langsam,

aber sicher einem
Niveau n#hern, das
keine grossen Ein-
sparungen mehr zu-
lasst. «Kein Problem
in Bezug auf intelli-

gente Arbeit», winkt

van der Geest ab. Da-

fiir wiirden die Leute

Schlange stehen. Bei

einer Inflationsrate

von 10% und entspre-
chend steigenden Léhnen sei die
Luft in diesem Geschéft auch noch
lange nicht raus, gibt er sich zuver-
sichtlich. Die KMU-Beratung -
made in India - sieht er denn auch
als zukiinftigen Geschéftsbereich.
Ab 1. Januar 2008 wird zu den Bii-
rosin Ziirich und Bern ein Team in
Genf dazustossen undin Ziirich ein
neuer Partner vollamtlich die Lei-
tung des Research-Bereichs liber-
nehmen. «Dabei gébe es durchaus
noch Platz fiir Mitbewerber», gibt
sich van der Geest generds. Vorder-
hand profitiert er allerdings noch
von der Rolle des Pioniers.

«Es gdbe
durchaus noch
Platz fiir
Mitbewerber.»
Edwin van der Geest

Senior Partner Dynamics
Group, Zlirich
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Dasselbe Ergebnis zu einem Fiinftel der Kosten: Auch KMU kénnen sich mit Outsourcing in Indien (Bild: Pushar) anfreunden.

DYNAMICS GROUP

Studien «fiir ein
Taschengeld»

Thomke-Weggefihrte Seit gut
einem Jahr gibt es die Dynamics
Group, die Edwin van der Geest
(Bild) zusammen mit dem Kom-
munikationsspezialisten Franz
Egle gegriindet hat. Van der Gee-
st war vorher Leiter Marketing/
Investor Relations und Partner
der Bellevue Group und langjah-

riger Weggefahrte von Unterneh-
mer Ernst Thomke.

Potenzial Van der Geest ist so-
wohl auf dem Feld des Invest-
ment Banking wie auch in der
Kommunikation beheimatet, und
so waren seine ersten Kunden
auch Investoren und Finanzhdu-
ser,.die sich fiir ein Taschengeld
Marktinformationen fiir ihre
Due-Diligence-Prozesse, aber

auch Firmenanalysen {iber klei-
nere Unternehmen beschaffen
konnten. «ich habe rasch das Po-
tenzial erkannt, das
in der Moglichkeit
liegt, fiir 4000

bis 5000 Fr. eine
Studie {iber einen
ganzen Sektor an-
fertigen zu las-
senx», sagt van

der Geest.
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