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Indija: v mnozici sogovornikov je najtezje
identificirati klju¢nega odlocevalca

Kje lahko slovenska podjetja iScejo priloZnost na indijskem trgu in na kaj morajo biti

pozorna.
Natasa Turk

Gospodarska zbornica Slovenije je v zaCetku marca
v sodelovanju z Veleposlanistvom Indije organizi-
rala seminar »Indija prodira naprej. PriloZnosti za
slovenska podjetja«. Dogodek je bil priloZznost za
tkanje poslovnih vezi ter spoznavanje priloznosti na
indijskem trgu, ki jih je v svojem uvodnem nagovoru
predstavil veleposlanik Indije, Param Jit Mann.

Predstavitvi poslovnih priloznosti drzave so
sledile predstavitve dobrih praks slovenskih podjetij,
ki so »prodrla« na indijski trg: Valji d.o.o., SEVEN
REFRACTORIES d.0.0., Bosio d.o.0. in Pramit d.o.o.,
ter najava platforme Europe India Co-operation
Acceleration Bridge.

0d prvega posla do drugega najpomembnejSega
trga v zadnjih letih

»Indija je za naSe podjetje trenutno drugi najpo-
membnejsi trg. Po uvodnih, neuspesnih poizkusih
sklepanja poslov s trgovskimi posredniki in poizkusih
pridobivanja narocil prek javnih narocil za drzavne
jeklarne, nas je identificiral indijski partner iz izpostave
v Makedoniji, kjer je priporocil podjetje, ki je Ze poslo-
valo z indijskimi jeklarnami. Med prvim, osemnajst dni
trajajocim poslovnim obiskom v Indiji smo obiskali
vrsto potencialnih strank, veCinoma podjetij v zasebni
lasti, razprsenih po celotni drzZavi, ter v relativno
kratkem Casu, to je obdobju enega leta, realizirali prve
posle. Z nekaterimi od teh strank Se danes, po osmih
letih, uspesno poslujemo. Sedaj denimo dobavljamo
Ze Sestim najvecjim indijskim jeklarnam v zasebni
lasti, kot so ArcelorMittal Nippon Steel India (prej
Essar Steel), TATA Steel BSL (prej Bhushan Steel),

JSW, Tata Steel, Bhushan Power&sSteel, JSL, kiimajo
skupaj devet modernih valjarskih prog za proizvodnjo
plocevine,« pravi Iztok Kogovsek, vodja programa
plocevinskih valjev v podjetju Valji.

»Potek razgovorov z indijskimi partnerji je povsem
drugacen, precej kompleksnejsi, kot smo ga denimo
vajeni v Evropi. V podjetju se prakti¢no pogovarjas
z vsemi odgovornimi za razli¢na podrocja. V okviru
enega obiska opravis tudi deset sestankov z razlic-
nimi nivoji, oddelki. Precej pozornosti je potrebno
nameniti tehni¢ni, poprodajni podpori kupcu ter
osebnim stikom. Kupci z vsakim novim narocilom
pricakujejo izboljSave obstojecih proizvodov, z boljSo
vzdrZnostjo iztrzis tudi visjo ceno. Potrebno je skrbno
nacrtovanje izdelka, prilagojenega posebej za indijski
trg,« poudarja Kogovsek.

»Trga se lotite z veliko mero potrpezljivosti,
vztrajnosti, prilagodljivosti in na dolgi rok se vam bo
zagotovo obrestovalo. Posel z indijskimi podjetji je
za nase podjetje v nenehnem vzponu, kot omenjeno,
dobavljamo Sestim najvecjim indijskim jeklarnam v
zasebni lasti« je Se povedal Kogovsek.

Kako do kupcev pred in po uvedbi Modijevih
ukrepov Make in India*

»Realne priloZnosti za posle, kot je nas, so v privatnem
sektorju, kjer laZje sklenes posel. Prvi vecji posel v
Indiji smo naredili pred Sestimi leti in sicer projekti-
ranje, izdelava in montaZza postrojenja za toplotno
obdelavo rotorjev turbin, namenjenih elektrarnam,

za korporacijo Larsen & Tubro. Danes dobavljamo vec
indijskim partnerjem ter na trgu ostajamo konku-
rencni v partnerstvu z indijskimi podjetji, ki za nase
produkte in resSitve opravijo proizvodnjo tehnolosko
manj zahtevnih komponent, za sicer tehnolosko zah-
tevne, kompleksne industrijske proizvode,« je pojasnil
Tomaz Bosio, vodja projektov v druzbi Bosio.

Ustanovili podjetje s skupnim vlaganjem

»Z ustanovitvijo podjetja s skupnim vlaganjem Dalmia
Seven smo zdruZili komplementarno znanje obeh
partnerjev na podrocju naprednih ognjevzdrznih mate-
rialov, in sicer tehnicno znanje z opremo ter dostop do
trga. Mi smo priskrbeli inovativno tehnologijo ter stroje,
indijski partner Dalmia Bharat Group pa tovarno, ekipo
in seveda poznavanje trga. Proizvodnja z novo tehno-
logijo je stekla lani in proizvedli smo Ze preko 10.000
ton ognjevzdrznih betonov,« je povedal Vasja Jakomin,
generalni direktor Seven Refractories.

Za katera podjetja je priloZnosti veliko?
»Slovenska podjetja, izvozno usmerjeni ponudniki
proizvodov in resitev v specializiranih, nisnih
segmentih, kot so npr. varcna raba energije, resitve
za zmanjsanje onesnazenosti, obrambni sektor, lahko
resnicno veliko ponudijo razvijajo¢emu, rastocemu
indijskemu trgu. Poslovna pogajanja so sicer dol-
gotrajna, vendar se posel, ko je enkrat sklenjen, odvije
hitro in v velikem obsegu, ki ga je pogosto tezko
organizacijsko obvladati,« je poudaril veleposlanik
Indije, Nj. Eksc. Param Jit Mann. 3¢

*Izdelaj v Indiji, op. p.
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