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UvoD

Danes pojavnost na domacem trgu pogosto ni ve¢ dovolj, zato podjetja nadaljujejo s
sirjenjem svojega poslovanja preko nacionalnih meja, kar predstavlja tako izzive kot tudi
priloznosti (Jelovac & Rek, 2010, str. 5). Pred vstopom na nov trg se morajo podjetja
zavedati tveganja in stroSkov, ki jih vstop prinasa, zato se najveckrat osredotocajo na tiste
trge, ki so jim najbolj poznani in so jim geografsko ter predvsem kulturolosko zelo blizu.
Hkrati pa zadnje raziskave kazejo, da se ¢as prodora, prav tako malih kot tudi srednjih
podjetij, na cedalje bolj oddaljene trge skrajSuje (Makovec Brenci¢ & Hrastelj, 2003, str.
99). Prodor na vse bolj geografsko in kulturolosko oddaljene trge pa s seboj prinasa
kulturoloske ovire s katerimi se morajo soocati menedzerji v podjetjih. Kulturne razlike,
drugacne navade in poslovni obicaji silijo menedzerje in podjetja v bolj natan¢no analizo
trga, poslovnega okolja in kulturnih razlik pred vstopom na doloc¢en trg.

Dejstvo je, da zaradi globalizacije poslovni svet ni zasnovan le na pravilih ter ekonomskih
in finan¢nih faktorjih, temvec je poslovanje v veliki meri postalo odvisno tudi od ¢loveskih
in druzbenih odnosov (Jelovac & Rek, 2010, str. 23). Opazimo lahko povecanje potreb po
komuniciranju z ljudmi iz druga¢nih kultur. Mednarodna podjetja, ki vstopajo na tuje trge,
morajo natan¢no preuciti njihovo kulturolosko okolje in znacilnosti ter sprejeti kulturno
raznolikost razli¢nih regij in razviti kulturno razumevanje.

Vsi vemo kaj kultura je, a jo tezko opredelimo z eno samo definicijo. Razli¢ni avtorji
ponujajo razlicne definicije kulture. Na enostaven nacin lahko kulturo opredelimo kot
skupek vrednot in norm, sprejetih v neki druzbi. Gledano s staliS¢a mednarodne interakcije
pa vrednote in norme variirajo od druzbe do druzbe, torej kar je nekaj Cisto obi¢ajnega za
posameznike v eni druzbi, lahko posameznikom v drugi druzbi predstavlja nekaj
nenavadnega ali celo nesprejemljivega. Odnos do Casa, nacini pozdravljanja in rokovanja
ter neverbalna komunikacija so le nekatere od kulturnih znacilnosti, ki se od kulture do
kulture izjemno razlikujejo. Medtem ko v nekaterih drzavah to¢nost jemljejo zelo resno in
jo dojemajo kot odraz ¢lovekove odgovornosti in netocnost povezujejo z nevljudnostjo, je
v drugih drzavah nekaj obiCajnega, ¢e poslovni partner na sestanek zamudi nekaj minut ali
celo ve€. Nepoznavanje in nestrpnost do takSnih razlicnih dojeman; lahko (negativno)
vpliva na nadaljnje sodelovanje med ¢lani razli¢nih kultur (Hult International Business
School, 2016).

Indija je poslovno obetavna drzava, a vstop na indijski trg zahteva velike finan¢ne in
casovno potratne vlozke (Mihajlovi¢, 2014). Ni je smiselno opisovati kot eno veliko
trzisce, temvec jo je bolje opisati kot skupek povezanih trgov, kar pa pomeni, da je pri
izpeljavi posla potrebno predvideti ve¢ scenarijev, ki upoStevajo tudi regionalne
posebnosti, jezikovne in kulturne razlike ter razli¢ne potrosniske navade in preference, zato
je potrebno biti vnaprej seznanjen z indijsko kulturo. V Indiji ima na primer religija mocen
vpliv na zivljenje Indijcev tako doma kot v sluzbi, kar vpliva tudi na njihove navade in
obicaje, na kar je potrebno biti pozoren, ¢e Zelimo uspes$no poslovati na indijskem trgu



(SPIRIT Slovenija, 2018b). Hrastelj (2001, str. 23) navaja, da so med vzroki za neuspe$no
poslovanje na tujih trgih na prvem mestu prav kulturoloski dejavniki.

Namen zakljucne strokovne naloge je preuciti indijsko kulturo in njen vpliv na poslovanje
podjetij, da bi lazje razumeli kako in v kolikSni meri njihove kulturne razlike vplivajo na
poslovanje slovenskih podjetij v Indiji. S tem namenom Zzelim odgovoriti na raziskovalno
vprasanje, in sicer ¢e kulturne razlike vplivajo na poslovanje podjetij na indijskem trgu in
kako.

Cilj zaklju¢ne strokovne naloge je predstaviti kulturne modele, raziskati in predstaviti
indijsko poslovno kulturo in njihove poslovne obicaje ter s pomocjo empiri¢ne raziskave
med slovenskimi podjetji v Indiji raziskati vpliv kulturnih razlik na poslovanje podjetij na
indijskem trgu.

Metodologija dela pri empiricnem delu zajema primarne vire raziskovanja, in sicer
metodo sprasevanja, pri kateri za zbiranje podatkov opravim intervjuje s predstavniki
slovenskih podjetij, prisotnih na indijskem trgu. Intervju je strukturiran, torej so vpraSanja
vnaprej doloc¢ena, sogovorniki pa na njih odgovarjajo prosto in svobodno izrazajo svoje
mnenje. Predstavniki, s katerimi opravim intervjuje, v podjetjih zasedajo vi§je polozaje. Pri
opisovanju pojmov s podro¢ja kulture in kulturnih modelov uporabim metodo deskripcije.

Zakljuéna strokovna naloga je razdeljena na ve¢ poglavij. Pri prvem poglavju opiSem
kulturo in njen pomen v mednarodnem poslovanju. V nadaljevanju predstavim tudi
sestavine kulture ter modele preucevanja kulturnih razlik, pri katerih se osredoto¢im na
Hofstedejev, Trompenaarsov in Hallov model. Pri drugem poglavju predstavim indijsko
kulturo, na podlagi sestavin, opredeljenih pri prvem poglavju, prav tako pa jo predstavim
tudi s pomoc¢jo Hofstedejevega modela preucevanja kulturnih razlik. Tretje poglavje
zajema empiri¢no raziskavo, opravljeno s predstavniki slovenskih podjetij, prisotnih na
indijskem trgu, s pomocjo intervjuja. Najprej opisem metodologijo in izvedbo raziskave,
kasneje pa predstavim Se analizo raziskave.

1 KULTURA IN MEDNARODNO POSLOVANJE

Z globalizacijo, ki je postala realnost celotnega sodobnega sveta, so po odpravi preprek
mednarodne trgovine in poslovanja, v ospredje stopili dejavniki, ki so bili prej potisnjeni v
ozadje in predstavljajo pomembne kulturoloSke razseznosti. Nekateri globalizacijo
opredeljujejo kot proces, ki zmanjSuje pomen geografskih razdalj pri vzpostavljanju
¢ezmejnih ekonomskih, politicnih in druzbeno-kulturnih odnosov (Prasnikar & Cirman,
2005, str. 13).

Z razvojem novih tehnologij, predvsem informacijske, so se posamezni deli sveta Se bolj
zblizali. Kljub $tevilnim novim komunikacijskim orodjem pa se Zelje in potrebe po osebnih
stikih s strankami niso zmanjSale, kve¢jemu povecale. Tudi pri poslovnih pogajanjih je



postalo bolj jasno, da le-ta niso le nekaksni rutinski postopki, pri katerih je npr. pogajalska
mo¢ ponudnika priznanega izdelka prevladujo¢ dejavnik, temve¢, da so zelo pomembni
mehki dejavniki, med njimi tudi kulturolosSke sestavine pogajanj. Povecan delez
srednjeroc¢nih in dolgorocnih poslov je rezultat pospeSene internacionalizacije poslovanja,
zaradi Cesar je potrebno temeljiteje obravnavati kulturoloske dejavnike poslovnih pogajan;.
Njihovo upostevanje je nujno v vseh pogajalskih fazah, torej pri pripravi, izboru strank,
med pogajanji in pri izpeljavi. Poznavanje in uposStevanje teh dejavnikov skrajSuje cas
pogajanj ter pomaga pri odpravljanju napetosti in nesporazumov pri uresni¢evanju pogodb.
Kulturoloska razseznost dejavno vpliva na rast in razvoj mednarodnega poslovanja, zato je
vedno bolj postavljena v ospredje. Nekatere raziskave kazejo, da so na prvem mestu med
vzroki za neuspesnost zdruzevanj in povezovanj prav kulturoloski dejavniki v najSirSem
pomenu besede. Nesporna je tudi ugotovitev, da racionalno mednarodno poslovanje ni le
vecnacionalno, temve¢ zaradi intenzivnih stikov udelezencev, ki izhajajo iz razlicnih
kultur, tudi veckulturolosko (Hrastelj, 2001, str. 22—23).

Globalizacija in internacionalizacija sta torej pripomogli k povecanju medkulturnih stikov,
zato ¢ezmejno poslovanje zahteva povecano ozavescenost o jezikovnih razlikah, vrednotah
in vedenjskih normah (Johnson & Turner, 2003, str. 198). Ceprav se podjetja pri prodorih
na tuje trge najveckrat odlocijo za trge, ki so jim geografsko in kulturolosko najblizji, pa
zadnje raziskave kazejo, da se ¢edalje ve¢ odlocajo tudi za bolj oddaljene trge, kar s seboj
prinasa tudi ve¢jo kulturno raznolikost ter s tem povezane izzive in tveganja (Makovec
Brenci¢ & Hrastelj, 2003, str. 99). Pred odlocitvijo za prodor na bolj oddaljene trge je torej
potrebno natancno preuciti celoten trg in njegove kulturoloSke posebnosti, saj Hrastelj
(2001, str. 23) v svojem delu navaja, da najvejo krivdo za neuspe$na zdruzevanja ter
povezovanja na mednarodnih trgih, nosijo prav kulturoloski dejavniki, skupaj z
neujemanjem organizacijskih kultur.

1.1 Opredelitev kulture

Ze samo dejstvo, da obstaja vsaj 160 razli¢nih definicij kulture, nam pove, da gre za
zapleten koncept. Med poplavo definicij tezko najdemo tisto pravo, ki bi najbolje
opredelila pojem kultura (Brooks, Weatherston & Wilkinson, 2004, str. 194). Najbolj
uporabljena in sprejeta naj bi bila definicija Gerta Hofstedeja (1984, str. 398), ki je kulturo
opredelil kot: »Umsko programiranost ¢loveka, ki s sistemom vrednot, simbolov in idej,
razlikuje ¢lane ene skupine ljudi od druge.« Z drugimi besedami, kultura je kombinacija
pridobljenih izkuSen;j in vrednot, ki vplivajo na vedenje in odzive razli¢nih skupin.

Sociologi kulturo definirajo kot proces socializacije, kjer v ospredje stopi vpliv starSev,
prijateljev in izobraZevalnih institucij ter interakcija z ostalimi ¢lani dolocene druZbe.
Rezultat teh vplivov so nauceni vzorci obnasanja, ki so skupni vsem clanom te druzbe
(Rugman & Collinson, 2008, str. 129). Pri kulturi torej ne gre samo za jezikovne razlike,
temveC tudi za kretnje, ki jih uporabljamo pri komuniciranju z drugimi ljudmi, koliko



narazen stojimo med pogovorom z nekom in za katere vrednote menimo, da so
najpomembnejse ter bi Zeleli, da bi se jih nasi otroci naucili (Barkan, 2016, str. 67). Starsi
in ucitelji dajejo otrokom nasvete, s katerimi jih zelijo najbolje pripraviti na uspesno
delovanje in interakcijo znotraj njihove kulture ter druzbe, kjer je jasno definirano, kaj je
prav in kaj narobe, kaj je dobro ali slabo in podobno. Jasno pa je, da vsaka skupina ali
druzba svojim otrokom oz. ¢lanom daje »navodila« in nasvete, ki so uveljavljena v
njihovem okolju ter se razlikujejo od navodil in nasvetov drugih skupin ter druzb. Ko
odras¢amo, postanejo ti nacionalni koncepti nasa temeljna prepricanja, ki jih kasneje tezko
zavrzemo ali opustimo (Lewis, 2006, str. 17).

Hrastelj (2001, str. 26) navaja Se naslednje sprejemljive opredelitve kulture:

e Kulturo predstavljajo uveljavljene norme, ki temeljijo na vrednotah, prepri¢anjih in
odnosih ter so prisotne v vsaki druzbi.

e Kaultura je nacin Zivljenja in veZe osebe kot lepilo.

e Kaultura so priu¢ene znacilnosti skupine oseb, za razliko od osebnostih potez, Ki
specifi¢ne za vsakega posameznika.

o Kultura je znacilen sistem neke druzbe, ki vsebuje priu¢ene vzorce obnasanja.

Ne glede na ogromno $tevilo razli¢nih definicij pa se vecina avtorjev strinja, da se kulture
priu¢imo priblizno do desetega leta in ni dedna, je skupinska in medgeneracijska, je
zmozna uporabljati simbole in se v daljSem obdobju lahko tudi spremeni ali prilagodi
(Hrastelj, 2001, str. 26; Makovec Brenci¢ & Hrastelj, 2003, str. 253).

1.2 Sestavine kulture

Obstaja ogromno sestavin kulture, vsak avtor pa jih nekako razdeli po svoje. Pri
poslovanju na tujih trgih se je potrebno osredotociti predvsem na tiste sestavine, ki bodo
podjetju pomagale pri razumevanje druge kulture in ki bodo najbolj vplivale na njegovo
uspesnost poslovanja. V nadaljevanju omenim tiste sestavine, za katere menim, da imajo
najvecji vpliv na poslovanje podjetij na tujih trgih, to so: simboli in jezik, religija ter
vrednote in norme.

1.2.1  Simboli in jezik

Vsaka kultura je zapolnjena z dolo¢enimi simboli, kot so kretnje, govorica telesa, znaki,
signali, objekti in besede. Jezik lahko tako delimo na neverbalni in verbalni jezik.
Poglejmo si najprej neverbalni jezik. Verjetno imajo vse druzbe svoj neverbalni jezik oz.
simbole, kot so kretnje, gibi dlani, rok ali ostalih delov telesa, toda dolo¢ene kretnje lahko
v eni druzbi pomenijo nekaj Cisto drugega kot v kaksni drugi druzbi. V nekaterih druzbah
si ljudje v znak pozdrava sezejo v roke, v drugih druzbah pa to ni obicajna praksa. Prav
tako pri nas recimo prikimavanje, torej premikanje glave gor in dol, pomeni »da« ali



strinjanje, odkimavanje pa pomeni »ne«, oz. da se ne strinjamo, medtem ko je v Bolgariji
ravno obratno, torej prikimavanje pomeni »ne«, odkimavanje pa »da«. Dvignjen palec v
veéini druzb pomeni, da je nekaj v redu ali dobro narejeno, a v Avstraliji ta kretnja pomeni
enako kot kazanje sredinca. V nekaterih delih Bliznjega vzhoda in Azije bi bili uzaljeni, ¢e
bi vas videli pri jedi uporabljati levo roko, saj naj bi bila ta namenjena telesni higieni in je
obravnavana kot necista. Tudi dojemanje osebnega prostora se od druzbe do druzbe
razlikuje. Arabci in Latinoameri¢ani po navadi stojijo zelo blizu osebe, s katero se
pogovarjajo. Ce bi se nekdo, ki takega »vdora« v svoj osebni prostor ni vajen, umaknil, bi
Arabec ali Latinoameric¢an to lahko vzel kot nekaksno negativno reakcijo (Barkan, 2016,
str. 72).

Poglejmo si Se verbalni jezik. Jezik je eden najpomembnejsih sestavin kulture, mnogi pa ga
naslavljajo tudi kot ogledalo kulture. Dokazano naj bi bilo, da so si drzave, v katerih
drzavljani govorijo isti jezik, kulturoloS8ko bolj blizu, kot tiste, kjer so prisotne mocne
jezikovne razlike. Ze &e pomislimo, da bi se znasli v tuji drzavi, katere jezika ne poznamo,
brez slovarja, drzavljan te drZzave pa tudi ne pozna nasega jezika, si lahko predstavljamo,
kako hitro bi lahko postali izgubljeni. Zato je jezik kljucen dejavnik komuniciranja v
kulturi vsake druzbe. Otroci se zato Ze od majhnega ucijo jezika, prav tako kot kretenj,
pomena zastave in ostalih simbolov (Barkan, 2016, str. 73).

Nekateri jeziki pa se uporabljajo bolj pogosto kot drugi. Tak jezik je na primer angles¢ina,
ki se jo pri poslovanju na tujih, bolj oddaljenih trgih, uporablja najpogosteje. Se pa
ameriska angles¢ina razlikuje od britanske razli€ice, pri ¢emer naj bi ameriSka veljala za
manj formalno. Obstoj razli¢nih jezikov vcasih od menedZerjev, ki delujejo na
mednarodnih trgih, zahteva tudi njihovo ucenje, saj so npr. poslovna pogajanja s prevajalci
draga, pa tudi tezje je posredovati argumente. Zato se tujci velikokrat odlo¢ijo pogajati v
tujih jezikih, ¢eprav jih ne obvladajo (Makovec Brenci¢ & Hrastelj, 2003, str. 259).

1.2.2 Religija

Veliko mednarodno delujocih podjetij ignorira vpliv religij pri poslovanju na tujih trgih.
Religije kazejo svoj vpliv na mednarodno poslovanje skozi kulturne vrednote in odnos do
podjetniStva, potrosnje ter druzbene urejenosti. MenedZerji morajo znati prepoznati razlike
0 verovanju in prepricanjih, ki jih s seboj prinaSajo doloCene religije, kot so npr. islam,
kri¢anstvo in budizem. Ze vloga Zensk v poslovnem svetu je, na primer na Bliznjem
vzhodu, zelo omejena, saj Zenske tam ne morejo delovati enako, kot Zenske na zahodu, pa
tudi na vi§jih oz. vodilnih polozajih jih je opaziti manj, kot v zahodnem delu sveta
(Czinkota, Ronkainen & Moffett, 2003, str. 41).

Verska prepricanja pa vplivajo tudi na izvoz dolo¢enih proizvodov, na primer pri izvozu v
islamske drzave mora biti govedina ali perutnina zaklana po metodi »halal«, kar pomeni,
da morajo biti zivali ubite brez trpinc¢enja in mucenja. V doloc¢enih drzavah so prepovedani
npr. svinjski izdelki in alkoholne pijace, poznavanje takih prepovedi pa lahko v takem



primeru koristi recimo proizvajalcem nealkoholnih pija¢ (Czinkota, Ronkainen & Moffett,
2003, str. 41).

1.2.3  Vrednote in norme

Vrednote so Se ena pomembna sestavina kulture in jih lahko razumemo kot mnenje o tem,
kaj je prav ali narobe in kaj je zazeleno ali nezazeleno. So bistven del posameznikovega
zivljenja, pridobimo pa jih preko nasih starSev, uciteljev in drugih pomembnih oseb v
naSem okolju v zgodnjih letih naSega Zivljenja. Prakse pri vzgoji otrok so odraz druzinskih
vrednot in vrednot druzbenih skupin, iz katere druzina izhaja (Guth & Tagiuri, 1965).

Kulturne vrednote pa so podlaga za oblikovanje norm. Bolj kot so vrednote zakoreninjene
v sami druzbi ali religiji, bolj previdno morajo posamezniki ravnati. Na Japonskem je na
primer ena osrednjih vrednot skupna harmonija. Japonci ne marajo medosebnih konfliktov
in dajejo velik poudarek na harmoniéne druzbene odnose. Ce se pojavijo kakrni Koli
medosebni spori, jih poskusajo Japonci reSiti sporazumno in prijateljsko. V enem primeru
na Japonskem, kjer je nekaj oseb zaradi onesnazene vode zbolelo in tudi umrlo, so si
njihovi sodrzavljani upali toziti podjetje, ki je bilo odgovorno za onesnazenje, in bili zaradi
tega obravnavani kot slabi drzavljani. Pri poslovanju s Kitajci pa se morajo tuji menedzerji
zavedati, da gre pri sklepanju poslov bolj za sodelovanje kot tekmovanje, saj Kitajci
verjamejo, da je najprej potrebno zgraditi nek uspesen in zdrav odnos ter zaupanje, Sele
kasneje pa lahko sledi poslovanje (Barkan, 2016, str. 82).

1.3 Modeli preucevanja kulturnih razlik

Teorija ponuja kar nekaj reSitev za probleme medkulturnih razlik pri poslovanju. Za
najbolj znane teoretike na podro¢ju medkulturnih razlik veljajo Hofstede, Trompenaars in
Hall. V 60. letih prej$njega stoletja je Hall identificiral 2 tipa kulture, ki sta pogosto
uporabljena v poslovnih $tudijah, to sta visoko kontekstna in nizko kontekstna kultura.
Predstavniki visoko kontekstne kulture dajejo velik poudarek na neverbalno komunikacijo,
medtem ko so predstavniki nizko kontekstne kulture bolj direktni in se osredotocajo
predvsem na verbalno komunikacijo. Hofstede je opredelil model 5 dimenzij medkulturnih
razlik, to so: razlika v mo¢i, individualizem in kolektivizem, moskost/zenskost, izogibanje
negotovosti ter dolgoro¢na in kratkoro¢na usmerjenost. Trompenaars pa je najprej razvil
model 5 dimenzij, ki mu je kasneje dodal Se 2 dimenziji, to so:
univerzalizem/partikularizem, individualizem in kolektivizem, Custvenost in nevtralnost,
specificnost in prepletenost, dosezek in pripisovanje, odnos do ¢asa ter odnos do narave
(Reis, Santos & Ferreira, 2011, str. 9).



1.3.1 Hofstedejeva teorija kulture

Razlike v odnosu do dela obstajajo v Sirokem naboru razli¢nih kultur. Kultura je, gledano
na nacionalno kulturo, v zadnjih dveh desetletjih prevzela velik pomen, tako v raziskavah
kot pri izvajanju. Hofstedejevo delo je verjetno najvecje in najbolj znano ogrodje kulture in
je precej uporabljeno tudi s strani drugih raziskovalcev na podro¢ju menedzmenta
(Mukherji & Hurtado, 2001, str. 110). Hofstedejeva Studija, ki jo je opravil v obdobju med
leti 1967 in 1973, temelji na raziskavi o vrednotah do dela zaposlenih iz razli¢nih drzav,
pri kateri je pridobil podatke od 116.000 menedzerjev in delavcev, ki so zaposleni v
ameriSkem multinacionalnem podjetju IBM, pri tem pa pokril ve¢ kot 70 drzav po vsem
svetu. Pri raziskavi je odkril precej$nje razlike v vedenju in stalis¢ih zaposlenih do dela iz
razli¢nih drzav. Po analizi podatkov je opredelil najprej 4 razlicne dimenzije kulture, s
katerimi je mogoce razloziti te razlike med drzavami, kasneje pa je dodal Se eno dimenzijo
(Kundu, 2001, str. 3). Te dimenzije so naslednje (Wach, 2015, str. 51):

¢ individualizem/kolektivizem,
e razlika v moci,

e moskost/zenskost,

e izogibanje negotovosti,

e dolgoroc¢na usmerjenost/kratkoro¢na usmerjenost.

Individualizem/kolektivizem. Individualizem nasprotuje kolektivizmu. Individualisti¢na
kultura je kultura, v kateri naj bi individualisti primarno gledali le na svoje interese in
interese bliznjih oseb, kot so npr. moz, Zena ali otroci. V takSni kulturi se ljudje zavzemajo
zase in sprejemajo posledice svojih odlocCitev. Med drzave z visoko stopnjo individualizma
naj bi spadale ZDA, Velika Britanija, Nizozemska in Avstralija. V nasprotju z
individualizmom kolektivizem nakazuje na nagnjenost k pripadnosti neki skupini, Kjer
¢lani te skupine pazijo drug na drugega in so med seboj mo¢no povezani ter §Citijo interese
svojih ¢lanov, v zameno za lojalnost. V kolektivisticni kulturi ¢lani skupine sprejemajo
odlocitve soglasno. Za drzave z visoko stopnjo kolektivizma veljajo Pakistan, Tajvan,
Peru, Kolumbija, Singapur itd. Kolektivisticna druzba je tesno povezana, medtem ko je
individualisticna druzba povezana bolj ohlapno (Hofstede, 1984, str. 390; Kundu, 2001,

str. 3).

Razlika v moci. Vse druzbe so neenake, toda nekatere so bolj neenake kot ostale. Razlika
v moci doloc¢a stopnjo, do katere manj vplivna oseba sprejema neenakost v moci in jo
obravnava kot nekaj normalnega. Neenakost obstaja v vsaki kulturi, toda stopnja tolerirane
neenakosti se razlikuje od kulture do kulture (Hofstede, 1984, str. 390). Razlika v moci
odraza vidike, kot so pricakovanja podrejenih in menedZerjev v povezavi z nacini
sprejemanja odlocitev, izraZzanja mnenj in kazanje nestrinjanja. Posamezniki, ki izhajajo iz
kultur, kjer je razlika v mo¢i majhna, imajo raje demokraticne odnose, medtem ko
posamezniki iz kultur z veliko razliko v moci preferirajo avtokrati¢en stil vodenja (Reis,
Santos & Ferreira, 2011, str. 10). Drzave, kjer so prisotne velike razlike v moci, SO



predvsem Filipini, Venezuela, Mehika, Juzna Koreja in Indija. Med drzave z majhno
razliko v mo¢i pa Stejemo npr. Izrael, Dansko in ZDA (Kundu, 2001, str. 4).

Moskost/Zenskost. Kulture, kjer prevladuje moskost, uporabljajo bioloski obstoj dveh
spolov kot orodje za dolo¢anje razli¢nih socialnih vlog za moske in zenske. Moski naj bi
bili odlo¢ni, ambiciozni in tekmovalni, prav tako pa se morajo boriti tudi za materialni
uspeh. Zenske morajo biti ustreZljive in skrbeti za nematerialno kvaliteto Zivljenja, za
otroke ter SibkejSe osebe. V kulturi, kjer prevladuje Zenskost, pa niti moSkim niti zenskam
ni potrebno biti ambiciozen ali tetkmovalen. Oba spola naj bi se osredoto¢ala na druga¢no
kvaliteto zivljenja, taksno, ki ne vkljuuje materialnih koristi, oba naj bi spostovala vse,
kar je majhno, Sibko in pocCasno. V obeh kulturah so prevladujoce vrednote znotraj
politicnih in delovnih organizacij tiste, ki jih poseduje moski. V kulturi moskosti je torej
poudarek na vrednotah, povezanih z materialnim uspehom in odlo¢nostjo, v kulturi
zenskosti pa prevladujejo druge kvalitete zivljenja, medsebojni odnosi in skrb za Sibkejse
(Hofstede, 1984, str. 390). Kulture, kjer prevladuje moskost, najdemo v Indiji, na
Japonskem, v Avstriji in Venezueli. Kulture Zenskosti pa prevladujejo na Norveskem,
Svedskem, Danskem in Finskem (Kundu, 2001, str. 4).

Izogibanje negotovosti. lzogibanje negotovosti je definirano kot toleranca ¢lanov neke
skupine do nejasnih in nepredvidljivih situacij. V kulturah z visoko stopnjo izogibanja
negotovosti so ljudje velikokrat nervozni, ko se morajo soociti s tak$no situacijo in bolj
cenijo uradna pravila, delovno ter karierno stabilnost in usklajenost s prevladujo¢imi
standardi obnasanja. V kulturah z nizko stopnjo izogibanja negotovosti oz. v drzavah, kjer
negotovost sprejemajo, pa se takim situacijam ne izogibajo, kve¢jemu si takih situacij
zelijo in jih i$¢ejo, saj na njih gledajo kot na nekaksen osebni izziv (Reis, Santos &
Ferreira, 2011, str. 10). Nekatere raziskave naj bi pokazale, da so ljudje v drzavah, kjer se
negotovosti izogibajo, bolj Custveni, tisti, ki pa negotovost sprejemajo, pa so bolj tolerantni
in upostevajo tudi mnenja drugih, Ceprav se ta razlikujejo od njihovih (Hofstede, 2011, str.
10).

Dolgoro¢na usmerjenost/kKratkoro¢na usmerjenost. Ta dimenzija je bila opredeljena s
pomocjo ankete, opravljene med Studenti iz 23 razli¢nih drzav. Vrednote, ki jih najdemo
pri ljudeh z dolgoro¢no usmerjenostjo, so vztrajnost, var¢nost in ob¢utek sramu. Pri ljudeh
s kratkoro¢no usmerjenostjo pa v ospredje stopijo naslednje vrednote: spostovanje tradicije
in druzbenih obveznosti, $Citenje lastne podobe ter osebna ustaljenost in stabilnost
(Hofstede, 2011, str. 13).

1.3.2 Trompenaarsova teorija kulture

Trompenaars in Hampden Turner sta razvila model s 7 dimenzijami preucevanja kulture.
Te dimenzije identificirajo €as, odnose z drugimi, odnose z naravo, s pravili in Custvi.
Dimenzije, ki sta jih opredelila, so naslednje (Reis, Santos & Ferreira, 2010, str. 8):



e univerzalizem in partikularizem,
e individualizem in komunitarizem,
e Custvenost in nevtralnost,

e specificnost in prepletenost,

e dosezek in pripisovanje,

e odnos do Casa in

e 0dnos do narave.

Univerzalizem in partikularizem. Ta dimenzija dolo¢a stopnjo, do katere se upoStevajo
pravila in standardi. V univerzalisti¢ni kulturi dajejo ljudje prednost pravilom, medtem ko
so pri partikularizmu v ospredju osebni odnosi. Pri univerzalizmu je natan¢no znano, kaj je
prav in kaj narobe, pri partikularizmu pa je ve€ja pozornost namenjena dolznostim,
povezanim z medosebnimi odnosi, in edinstvenim okoli§¢inam. Partikularizem
predpostavlja, da prijateljstvo zahteva dolocene dolZznosti in ga postavlja na prvo mesto.
Univerzalizem pa namiguje na to, da bi morali biti vsi obravnavani enako, torej tisti, ki
prekr§ijo pravilo, morajo biti obravnavani enako, ne glede na to, ali gre za nasSega
sorodnika ali neznanca. Obstaja strah, da bi se zaradi delanja izjem pri nelegalnem
obnasanju sistem lahko porusil, zato se takih izjem izogibajo (Trompenaars & Hampden-
Turner, 1998, str. 31).

Individualizem in komunitarizem. Ta dimenzija je identi¢na Hofstedejevi dimenziji
individualizma in kolektivizma. Individualizem dojema ljudi kot posameznike,
komunitarizem pa jih oznacuje kot ¢lane neke skupine. Individualistiéne kulture verjamejo,
da so vsi razpleti v Zivljenju posledica lastnih odlocitev, medtem ko komunitaristi¢ne
kulture verjamejo, da je kvaliteta Zivljenja boljSa, ¢e si ljudje med seboj pomagamo
(Trompenaars & Hampden-Turner, 1998, str. 52).

Custvenost in nevtralnost. V nevtralno naravnanih kulturah ljudje svojih ¢ustev ne kaZejo
prevec, temve¢ jih kontrolirajo in zadrZujejo, medosebni odnosi torej temeljijo na razumu.
Ravno obratno pa ljudje v ¢ustveno naravnanih kulturah svoja ¢ustva kazejo zelo odkrito in
na razliéne nacine, npr. s smejanjem, Z delanjem grimas, mrS¢enjem in razlicnimi
kretnjami. Teh razlik pa ne smemo napacno interpretirati, saj to ne pomeni, da so nevtralne
kulture nujno zelo hladne in brez¢utne, niti niso Custveno zaprte. Koli¢ina Custev, ki jih
kazemo, je velikokrat rezultat nasih navad in obicajev. Najboljsi primer nevtralnih kultur
predstavljata Japonska in Velika Britanija, kjer niso ravno naklonjeni zelo glasnemu
smehu, kazanju jeze v javnosti ali kak$nim drugim Custvenim izbruhom, v custvenih
kulturah pa je to dovoljeno. Med take §tejemo predvsem Spanijo in Mehiko, kjer so ljudje
navajeni glasnega smeha in pogovarjanja ter vnetih pozdravov (Trompenaars & Hampden-
Turner, 1998, str. 9 in 69).

Dosezek in pripisovanje. Pri konceptu dosezek—pripisovanje stopijo v ospredje
karakteristike osebe, ki dolocajo njen status. Dosezek pomeni presojo na podlagi tega, kar
je oseba pred kratkim dosegla oz. opravila na podlagi znanja in ves¢in. Pripisovanje pa



predstavlja status, ki ti je dan npr. ob rojstvu ali glede na sorodstvo, spol, starost, osebne
stike (koga poznas) in izobrazevalno podlago (ali je npr. univerza, ki si jo obiskoval med
slabsimi ali boljsimi). Med drzave, kjer prevladujejo dosezki, spadajo ZDA, Skandinavija,
Nemcija in Velika Britanija. Med drzave s kulturo pripisovanja pa Stejemo Japonsko,
Italijo, Francijo in indijski kastni sistem (Trompenaars & Hampden-Turner, 1998, str. 102).

Specifi¢nost in prepletenost. Ta dimenzija odraza stopnjo prepletenosti osebnega
zivljenja in dela. V specifi¢nih kulturah se ljudje nagibajo k lo¢evanju osebnega zivljenja
in dela. Te kulture se osredotocajo bolj na cilj kot na osebne zveze. V prepletenih kulturah
pa ljudje svoje osebno zivljenje in delo prepletajo. Verjamejo, da je lazje doseci cilje z
nekimi dobrimi odnosi. V vec€ini drzav je prepleten odnos ne samo zazelen, temvec tudi
nujen za nadaljevanje posla. To je razvidno tudi iz primera nekega ameriskega podjetja, ki
je zelelo skleniti pogodbo z neko stranko iz Juzne Amerike, a je posel izgubilo. Amerisko
podjetje je pripravilo super predstavitev, za katero so mislili, da odlicno prikaze njihov
izreden produkt in nizke cene. Njihov §vedski konkurent pa si je medtem vzel teden Casa,
da je bolje spoznal stranko. Pet dni so Svedi govorili o vsem drugem, le o produktu ne.
Produkt so predstavili $ele zadnji dan. Zaradi bolj prepletenega odnosa s kupci, so Svedi,
ne glede na manj privlacen izdelek in malenkost vi§jo ceno, dobili posel (Trompenaars &
Hampden-Turner, 1998, str. 9, 81).

Odnos do c¢asa. Tu loCujemo zaporedno in sofasno dojemanje Casa. Tipifen izraz
zaporednega dojemanja Casa je »Cas je denar, ki izraZza neko neskonéno tekmo s ¢asom,
zaradi Cesar je pomembno, da je vsaka faza nekega projekta ali posla koncana pravocasno.
V taksnih kulturah dojemajo zamujanje na sestanke kot nevljudnost. Zaporedno dojemanje
casa najdemo v ZDA, Veliki Britaniji in Nem¢iji. Na drugi strani imamo soc¢asno
dojemanje ¢asa. V taki kulturi ljudje opravljajo ve¢ stvari hkrati ali delajo na ve¢ projektih
istocasno. Ne obremenjujejo se prevec s ¢asom, saj so nacrti in roki prilagodljivi, zaradi
¢esar je tudi to€nost manj pomembna. V drZave s so€asnim dojemanjem c¢asa vkljucujemo
Mehiko, Indijo in Japonsko (Van Vliet, 2015).

Odnos do narave. Ta dimenzija opredeljuje dva odnosa do okolja. Pri notranje
naravnanem odnosu ljudje verjamejo, da lahko nadzirajo naravo in da si sami kujejo svojo
usodo. Pri zunanje naravnanem odnosu ljudje dojemajo svet in naravo kot nekaj
mocnejSega od posameznika. Verjamejo, da je Clovek del narave, zato se podrejajo
zakonom, navodilom in silam. Nekaterih sil se ne da kontrolirati ali na njih vplivati, zato se
je potrebno prilagoditi tem zunanjim okoli§¢inam. Naravo vidijo kot nekaj, ¢esar se je
potrebno bati. Drzave, kjer je prisoten notranje naravnan odnos, SO predvsem ZDA, Velika
Britanija in Avstralija, med drzave z notranje naravnanim odnosom pa S$tejemo npr.
Kitajsko, Rusijo in Savdsko Arabijo (Trompenaars & Hampden-Turner, 1998, str. 141).
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1.3.3 Hallova teorija kulture

Edward Hall je v pri opredelitvi kulture v ospredje postavil koncepta visoko kontekstne in
nizko kontekstne kulture. Na kakSen nacin ljudje med seboj komunicirajo, se razlikuje od
kulture do kulture. Hall je medkulturno komuniciranje definiral kot obliko komuniciranja,
s katero delimo informacije med kulturami in socialnimi skupinami. Eden od okvirjev za
pristop k mednarodnem komuniciranju, sta torej visoko kontekstni in nizko kontekstni
koncept (Reis, Santos & Ferreira, 2011, str. 8).

Visoko kontekstna kultura sloni na posredni komunikaciji in neverbalnih namigih. V takih
kulturah na komunikacijo vpliva povezanost medsebojnih odnosov in vedenjske norme.
Notranji pomen je po navadi globoko zakoreninjen v informaciji, od poslusalca se torej
pricakuje, da zna w»brati med vrsticami« in da razume tudi neizreCene besede.
Komunikacija je torej posredna, nejasna in harmoni¢na. Vecja pozornost je na neverbalni
komunikaciji in simbolih, kot na besedni komunikaciji. Ljudje v visoko kontekstni kulturi
govorijo zaporedno, torej eden za drugim, tako da je sogovornik redkokdaj prekinjen
(Nishimura, Nevgi & Tella, 2008, str. 785).

V nizko kontekstnih kulturah komunikacija poteka jasno s pomocjo jezika, torej je
poudarek na verbalni komunikaciji. Ljudje pri takSnem komuniciranju po navadi
pricakujejo dodatno razlago, ¢e jim kaj ni jasno. Karakteristike takSne komunikacije So
direktnost in linearnost ter nenechna uporaba besed. Poudarja predvsem hitrost, natan¢nost
in ucinkovitost komunikacije. Komunikacija v tak$nih kulturah je direktna, logi¢na,
natanéna, dramati¢na, odprta in temelji na Custvih (Nishimura, Nevgi & Tella, 2008, str.
785).

2 INDIJSKA KULTURA

Indija predstavlja dom vec¢ kot milijardi ljudi, s tem pa poseduje tudi ogromno raznolikost,
povezano s kulturo, z jezikom, geografskimi regijami, religijo, s tradicijami in socialno
razslojenostjo (Cultural Atlas, 2018). Ljudje tam se zavedajo, da se indijske navade
razlikujejo od navad ljudi na zahodu, zato nam je Ze v naprej oproSceno za kaksno naivno
kulturno napako. Kljub temu pa Indijci zelo cenijo, ¢e se obiskovalci potrudijo in seznanijo
z njihovimi druzbenimi normami in verskimi tradicijami (Bragg, 2017). Ceprav opisi, ki
sledijo, niso znacilni za prav vsakega Indijca, pa obstaja nekaj skupnih nacel, ki se jih da
pripisati prevladujoci druzbi.

2.1 Vrednote, norme in prepri¢anja

V nadaljevanju so predstavljene indijske vrednote, norme in prepricanja, ki imajo najvecji
vpliv na njihovo zivljenje, in sicer: kolektivizem in harmonija, druzina, fatalizem,
hierarhija in razslojenost ter skromnost, umirjenost in potrpezljivost.

11



2.1.1 Kolektivizem in harmonija

Indijci po navadi visoko vrednotijo harmonijo in enotnost, zato se trudijo ohranjati mo¢no
povezavo s svojo skupnostjo in sorodniki. Hofstede je Indijo oznacil kot kolektivisti¢no
kulturo, saj so indijski posamezniki naravnani k pripadnosti neki skupini (Banarjee, 2008,
str. 373). Zdruzevanje skupnosti in druzine zagotavlja medsebojno odvisen sistem
podpiranja, na katerega se posameznik lahko zanese vsak dan. Indijci verjamejo, da lahko
vedno zaupajo svojim socialnim zvezam, zato se jim izolacija ali osamljenost zdi nekaj
zastrasujoCega, saj jim zvestoba skupine zagotavlja neko varnost in samozavest (Cultural
Atlas, 2018).

2.1.2 DruZina

Druzina predstavlja pomembno vlogo v Zivljenju Indijcev. Kot je Ze zgoraj omenjeno, je
Indija kolektivisticno naravnana kultura, zato daje izreden poudarek na zvestobo in
soodvisnost. Interesi druzine velikokrat nadvladajo nad interesi posameznikov, odlocitve,
vezane na posameznikovo osebno zivljenje, kot sta npr. poroka in karierna pot, pa se
sprejemajo po posvetovanju z druzino. Prav tako lahko dejanje enega ¢lana druZine vpliva
na dojemanje celotne druzine s strani zunanjega sveta (Banarjee, 2008, str. 373).

Koncept druzine pa je v Indiji razSirjen tudi na SirSi druzinski krog. Indijci imajo pogosto
mocne vezi tudi s svojimi tetami in strici. VEasih skupaj zivijo tudi tri ali Stiri generacije,
saj so odnosi s §irSo druzino v Indiji visoko vrednoteni. Ravno zaradi tak$nih odnosov je v
Indiji mo¢ opaziti izjemno spoStovanje do starejSih in spoStovanje druZinske hierarhije
(Cultural Atlas, 2018).

2.1.3 Fatalizem

Fatalizem temelji na ideologiji, da so dogodki v naprej doloceni in da jih posameznik ne
more spremeniti. Igra veliko vlogo pri stalis¢ih Indijcev, saj ti velikokrat razmisljajo o tem,
kako bodo njihova dejanja vplivala na njihovo prihodnost. Tega ne smemo interpretirati
kot odpor Indijcev do prevzemanja odgovornosti Zzivljenjskih okolis€in. Ideologija
fatalizma jih kve¢jemu spodbudi k sprejemanju dogodkov in tirnic posameznikovega
zivljenja. Mladi v Indiji pa zadnje Case to ideologijo vse bolj zavraajo, predvsem z

uveljavljanjem svoje lastne volje pri izbiri sluzbe, partnerja in usode (Cultural Atlas,
2018).

2.1.4  Hierarhija in razslojenost

Dolgo trajajoca tradicija kastnega sistema je imela velik vpliv na vzpostavitev hierarhi¢nih
odnosov Vv indijski kulturi. Kastni sistem je sistem socialnega razslojevanja, ki temelji na
neenakovrednem locevanju druzbe v veé razlicnih kategorij. Vsak odnos je posledica
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hierarhije, ki jo je potrebno spostovati, da bi se lahko ohranjala druzbena harmonija.
Ceprav kastni sistem zakonsko ni ve¢ uveljavljen, pa njegove socialne predpostavke $e
vedno vplivajo na koncept identitete Indijcev. Vecina se jih Se vedno zaveda druzbenega
polozaja in svojega polozaja v primerjavi z ostalimi (Cultural Atlas, 2018).

2.1.5 Skromnost, umirjenost in potrpezljivost.

Skromnost, umirjenost in potrpezljivost so tri karakteristike, ki jih Indijei visoko
vrednotijo. Indijci menijo, da je potrebno ostati skromen tudi ob kak$nih ogromnih
dosezkih v nasem zivljenju, saj hvaljenja ne odobravajo. Indijci se pocutijo udobno ob
tiSini, zato spoStujejo umirjenost. Prav tako niso znani po naglih izbruhih jeze ali
prekomernem kazanju drugih custev, kot je to znano za nekatere dominantne druzbe.
Spostujejo Elovekovo potrpezljivost, saj ne slovijo po naglih in hitrih odlo¢itvah (Morris,
2012).

2.2 Jezik

Uveljavljen poslovni jezik v Indiji je angles¢ina. AnglesScina je, poleg hindujskega jezika,
prav tako tudi eden izmed uradnih jezikov. V Indiji govorijo priblizno 30 razli¢nih jezikov,
anglesko pa govori skoraj celoten indijski srednji razred (Dezan Shira & Associates, 2011,
str. 15). Pri pogovorih se je potrebno zavedati, da je angles¢ina v Indiji malenkost
drugacna od »navadne anglesCine«, je starinska, kicasta in uporabljajo drugacne naglase,
zaradi Cesar jih je vcasih tezje razumeti, pa tudi njihov tempo govorjenja se precej razlikuje
(Turk, 2011, str. 66). Za Indijce prav tako velja, da tezko uporabijo besedo »ne«, saj
menijo, da se lahko interpretira kot Zaljivo sporoc¢ilo. Namesto tega raje uporabljajo izjave,
kot so: »bomo videli« ali »potrudil/a se bom« (UK India Business Council, 2018).

2.3 Religija

Religija ima mocen vpliv na indijsko druZbo, tako na osebni, druzbeni kot na nacionalni
ravni. Tradicije hinduizma, budizma, sikhizma in dZainizma izvirajo iz Indije, zato je
v€asih mo€ obcutiti ponos, povezan z bogato versko zgodovino te drzave (Cultural Atlas,
2018). V Indiji je vera kljucni vidik zivljenja, zato jo je potrebno spoStovati, ¢e Zelimo
ohraniti uspeden poslovni odnos (Dezan Shira & Associates, 2011, str. 16). Ceprav je
vecina ljudi v Indiji hindujcev, pa meSanica vseh ver, ki tam obstajajo, nenehno vpliva na
druzbo. Za religijo v Indiji je znacilno, da je veliko bolj javno izpostavljena, kot je to
znacilno za zahodne drzave. Hinduizem, na primer, je najbolj razsirjena kultura v Indiji. Ta
vera je vpeljala tudi t. i. kastni sistem, ki prebivalce razdeli v $tiri druzbene razrede, torej
na nizje in visje razrede. Kastni sistem je Se danes prisoten v nekaterih predelih Indije in
vpliva na zivljenje tamkaj$njih prebivalcev, prisoten pa je tudi v poslovnem svetu (Cultural
Atlas, 2018). Sicer nima direktnega vpliva na poslovanje med indijskimi in tujimi podjetji,
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a je sistem zazeleno poznati. Tako ni ni¢ neobiCajnega, ¢e se pripadniki vi§jih kast do
nizjih obnasajo vzviSeno, saj se Indijci svojega druzbenega statusa dobro zavedajo, tako
doma kot tudi med prijatelji in celo v poslovnih odnosih. Za tuje poslovneze je torej
priporocljivo, da skusajo sestanek dogovoriti in opraviti na ¢im visje, odlo¢evalnem nivoju
(SPIRIT Slovenija, 2018a).

Glede na popis iz leta 2011, naj bi bilo v Indiji 79,8 % hindujcev, 14,2 % muslimanov, 2,3
kristjanov, 1,7 % sikhikov, 0,7 % budistov in 0,37 % dzainistov. V drzavi s tako ogromnim
Stevilom prebivalstva verske manjSine Se vedno predstavljajo precejsnje Stevilo ljudi, npr.
teh 0,37 % pomeni kar ve¢ kot 4 milijone dZainistov (Cultural Atlas, 2018).

Slika 1: Religije v Indiji

O RELIGIONS IN INDIA
35
Hinduism
A 14
Jainism Chr|st|an|ty Buddhism

® &

Sikhism Islam '@4

Vir: Religion of India (2016).

2.4 Spol

Pri omenjanju kulturnih sestavin Indije se mi zdi pomembno predstaviti tudi njihovo vliogo
spola, saj se ta nekoliko razlikuje od naSe. Na primer ze pri poslovnih srecanjih in
pozdravljanju z indijskimi Zenskami smejo moski poslovni partnerji Zensko pozdraviti le,
¢e jim ta sama ponudi roko, pri nas pa se izogibanje pozdravljanju Zenske smatra za
nekulturno. V preteklosti indijske Zenske niso bile deleZzne enakopravnosti moskim.
Korenine Zenske podrejenosti izhajajo Se iz starodavnih ¢asov, ko je moSkim pripadala
vloga nabiralcev, Zenske pa so se morale posvetiti gospodinjskim opravilom in ¢uvanju
otrok. Stopnja zaposlenosti in izobraZenosti Zensk je bila zelo nizka. Od leta 1947 odstotek
zenske delovne sile konstantno nara$c¢a, naras€anje pa je pri¢akovano tudi v prihodnosti.
Liberalizirano indijsko gospodarstvo je ustvarilo Stevilne zaposlitvene priloznosti za
zenske, toda predvsem za izobrazene Zenske, naseljene v mestnih predelih. Danes Zenske v
Indiji predstavljajo priblizno 31 % delovne sile, tako v podezelskih kot tudi mestnih
sektorjih. Klub temu pa je njihova prisotnost na menedzerskih pozicijah Se vedno nizka.
Globalno gledano je Zenska prisotnost na vi§jih menedZerskih poloZzajih priblizno 10 %, v
Indiji pa se Stevilo Zensk, prisotnih na vseh administrativnih polozajih, giblje od 3 do 5,8
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%. Vecinoma so prisotne na podro¢ju upravljanja s cloveskimi viri, informacijske
tehnologije in storitvenih aktivnosti. MoSkim v Indiji je podrejenost zensk nekaj
normalnega, tezko pa jih sprejmejo na polozajih Sefa ali direktorja. Ena od ovir, s katero se
soocajo Zenske na menedzerskih polozajih, je druga¢no obravnavanje na delovnem mestu,
kjer se zagovarja superiornost moskih, Zenske pa so obravnavane kot podrejene in manj
pomembne. Zaradi tega stereotipa se velikokrat soocajo s ponudbo manj zahtevnih oz.
takih del, ki ne predstavljajo nekega izziva, in niso vkljucene v spopadanje s kak$nimi
odlo¢ilnimi organizacijskimi zadevami (Budhwar, Saini & Bhatnagar, 2005, str. 179-181).

2.5 Poslovni obicaji

Ce Zelimo uspesno poslovati v Indiji, jo moramo razumeti. Potrebno je razumeti kulturne
gonilnike in pric¢akovanja ljudi, s katerimi bomo poslovali, saj nam poznavanje kulturnih
razlik ter obicajev lahko prinese uspeh, ne le v Indiji, temve¢ v vseh drzavah, s katerimi
zelimo poslovati (Warburton, 2017). V nadaljevanju so predstavljeni poslovni obicaji in
navade, Ki jih je dobro poznati pri poslovanju z Indijci.

Pozdravi in poslovna sre¢anja. Na zacetku sreCanja je kot znak pozdrava zahtevano
rokovanje, Ceprav Indijci pogosto uporabljajo kar svoj obicajen pozdrav »Namaste«, pri
katerem pred prsnim koSem stisnejo svoje dlani skupaj, ¢emur sledi rahel priklon. Ker
indijska kultura temelji na hierarhi¢nem sistemu, je pri prihodu na poslovno sreanje vedno
potrebno pozdraviti najprej najstarejSo osebo. Pri pozdravljanju moskega in Zenske, mora
biti moski pozoren na to, ¢e mu zenska sama ponudi roko ali ne. Pri izmenjavi poslovnih
vizitk, moramo vizitko izro¢iti z desno roko ali z obema rokama in jo vedno sprejeti z
desno roko. Za Indijce je znacilno, da sestanek za¢nejo s kratkim klepetom, kar lahko
vkljucuje vprasanja o druZinah poslovnih partnerjev, prav tako pa so odprti za povratna
vprasanja o svojih druzinah, s tem pa smo na dobri poti k grajenju zaupanja. Potrebno se je
izogibati vpraSanj, povezanih z vero, s politiko ali kastnim sistemom (UK India Business
Council, 2018).

Indijci dajejo velik pomen nazivom, ki oznacujejo njihov status, kot so profesor ali doktor.
Ko naslavljamo kolege ali koga starejSega, je priporocljiva uporaba nazivov gospod, gospa
ali gospodi¢na, ¢emur sledi priimek, velikokrat pa se zenske naslavlja tudi z »Madam« in
moske s »Sir« (Commisceo Global, 2017).

Delovni cas se v Indiji obicajno zacne ob 10:00, ¢eprav se v nekaterih mestih lahko zac¢ne
tudi prej. Indijci cenijo to¢no, toda zna se zgoditi, da se poslovna sreCanja za¢nejo in
kon¢ajo kaks$no uro kasneje. Med poslovnim sestankom ali obiskom svojih indijskih
poslovnih partnerjev doma, ne smemo zavrniti ponujenega ¢aja ali kave. Potrebno se je
tudi zavedati, da so Indijci doma vecinoma bosi. S svojimi nogami ali ¢evlji se ne smemo
dotikati nog drugih, saj je to nespostljivo, ¢e pa se sluCajno zgodi, pa Se je potrebno
nemudoma opravi€iti. Pri poslovnih vecerjah moramo biti pozorni, da ne naroamo
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alkohola, govedine ali svinjine (pri poslovanju z muslimani), pri jedi pa uporabljamo samo
desno roko, saj je leva obravnavana kot necista (Commisceo Global, 2017).

Poslovna pogajanja. Indijci zelo tezko recejo »ne«, saj se jim to zdi preve¢ direktno in
nespostljivo. Svoje nestrinjanje bodo izrazili zelo nejasno in z raznimi odgovori, kot so
»bomo videli«, »potrudili se bomo« ipd. Velikokrat namesto neprijetne resnice raje
ponujajo odgovore, ki si jih Zelimo sliSati. Seveda pa se¢ je potrebno na to navaditi in
Indijcev ne smemo siliti, naj bodo bolj direktni, saj jih lahko s tem odbijemo. Prav tako ni
zazeleno biti preveC zahteven in naporen, saj Indijci visoko vrednotijo spoStovanje ter
harmonijo. Do zakljucka posla bo najverjetneje potrebno opraviti Se kar nekaj poslovnih
sestankov, saj si Indijci vzamejo ¢as in se ne odlo¢ajo nepremisljeno, odlocitve so

redkokdaj sprejete hitro, zato je potrebno biti izredno potrpezljiv (Commisceo Global,
2017).

Darila. Daril se navadno ne daje Ze na prvem srecanju, temve¢ Sele, ko smo z Indijci
vzpostavili nek odnos. Ni potrebno, da je darilo drago, dovolj je ze kakSna malenkost,
navduseni pa so, ¢e je darilo nekaj osebnega, oz. nekaj, kar prinesemo iz svoje drzave.
Indijci daril ne odpirajo vprico darovalca (Commisceo Global, 2017). lzogibati se je
potrebno darilom, ki so narejeni iz usnja, prav tako pa je potrebno biti pozoren na barvo
darila — ¢rna in bela barva ovojnega papirja nista dober izbor, saj ¢rna oznacuje jezo, zlo in
negativnost, bela pa je rezervirana za pogrebe. Namesto tega se je bolje odlociti za rdeco,
modro ali zeleno barvo. Dobro se je zavedati tudi verskih obicajev, zato muslimanu za
darilo ni pametno prinesti alkohola, hindujcu pa govedine, saj je krava za njih sveta zival
(Warburton, 2017).

Oblacdilna kultura. Konservativna oblacila so zaZelena tako za Zenske kot tudi za moske.
Na prvem srecanju ni priporocljivo nositi vsakdanjih oblacil. Mo8ki naj bi nosili poslovno
obleko, kravata pa je obvezna le npr. v banénem sektorju ali na sodis¢u. V prostem ¢asu se
lahko oblecejo tudi v majico s kratkimi rokavi in v dolge hlace (Izvozno okno, 2008). Za
Zenske so primerne konservativne obleke ali hla¢ni kostimi, s tem, da morajo pri oblekah
in krilih paziti, da le-ta segajo ¢ez kolena in razkrivajo ¢im manj koze. Izogibati se je
potrebno usnjenim oblac¢ilom (Warburton, 2017).

2.6 Hofstedejev model kulture na primeru Indije

V tem poglavju je prikazana indijska kultura s pomo¢jo Hofstedejevega 5-dimenzionalnega
modela.
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Slika 2: Hofstedejevih 5 dimenzij kulture na primeru Indije
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Vir: Hofstede Insights (2018).

2.6.1 Razlika v moci

S Slike 2 je razvidno, da Indija dosega visoko stopnjo razlike v moci s Stevilom tock 77, za
kar Narashima Boopathi (2014, str. 77) pravi, da presega svetovno povprecje 56,5 tock. To
pomeni, da je mo¢ razdeljena neenakomerno in temelji na odvisnosti, saj Indija spostuje
hierarhijo. Podrejeni so odvisni od moc¢i in volje svojih nadrejenih, oz. tistih, ki posedujejo
vec¢jo mo¢, kar nakazuje na avtokraticne in pokroviteljske odnose (Hofstede Insights,
2018). Korenine hierarhije izhajajo Se iz kastnega sistema, ki je ¢lane druzbe razporedil v
hierarhi¢ne skupine, kjer ima vsaka skupina svoj status. V indijskem poslovnem svetu se
se od tistih na nizji poziciji pricakuje, da bodo spostovali nadrejene in jim izkazovali
zvestobo (Narashima Boopathi, 2014, str. 77).

2.6.2 Individualizem

V tej dimenziji Indija dosega 48 tock, kar pomeni, da kaze znacilnosti kolektivisti¢ne
kulture. Indija na medsebojne odnose gleda kot na nekaj dolgoroCnega in trajnostnega.
Zaupanje igra glavno vlogo pri vzpostavljanju poslovnih odnosov, saj je za Indijce
znaCilno, da raje poslujejo s tistimi, ki jim zaupajo in jih poznajo, kot pa z neznanci
(Narashima Boopathi, 2014, str. 78). Ljudje Cutijo naklonjenost k pripadnosti neki vecji
skupini, zato se vecinoma obnaSajo kot ¢lani te skupine in ne kot posamezniki, od njih pa
se pricakuje, da bodo njihova dejanja pozitivno vplivala na celotno skupino. V
kolektivisti¢nih druzbah interesi skupine prevladajo nad interesi posameznika (Hofstede
Insights, 2018).
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2.6.3 Moskost

S 56 tockami je Indija moSko naravnana druzba. V kulturah moskosti je vloga spolov
locena. V tej kulturi prevladujejo tekmovalnost, odlo¢nost, materializem, ambicije in moc.
V Indiji kot kulturi moskosti visoko vrednotijo prihodke, napredek in izzive. Ker v
indijskih organizacijah prevladujejo moski, je Zenske redkokdaj mozno videti na visjih
pozicijah (Narashima Boopathi, 2014, str. 79).

2.6.4 lzogibanje negotovosti

Indija v tej dimenziji dosega 40 tock, kar pomeni, da je njena stopnja izogibanja
negotovosti srednje nizka. V Indiji tako sprejemajo nepopolnost, torej ni¢ ni popolno, niti
ni potrebno, da gre vse po nacrtih. Za Indijo je znano, da so ljudje tam potrpeZljivi,
toleranca do nepriakovanih situacij pa je visoka. V doloc¢enih primerih se jim zdijo
nepric¢akovane situacije tudi dobrodosle za razbitje monotonije (Hofstede Insights, 2018).

2.6.5 Dolgorocna usmerjenost

Z rezultatom 51 tock se Indija pri tej dimenziji malenkost bolj nagiba k dolgoro¢ni
usmerjenosti. Cas ni linearen, zato ni tako pomemben kot npr. v zahodnih druzbah, kjer so
bolj kratkorocno usmerjeni. V dolgoro¢no usmerjenih kulturah vecinoma tolerirajo
pomanjkanje to¢nosti in spreminjanje nacrtov. V drzavah kot je Indija obstaja tudi velika
toleranca do razli¢nih verskih vidikov (Hofstede Insights, 2018).

3 EMPIRICNA RAZISKAVA O VPLIVU INDIJSKIH
KULTURNIH RAZLIK NA POSLOVANJE SLOVENSKIH
PODJETIJ V INDIJI

3.1 Metodologija in izvedba raziskave

Pri empiri¢nem delu sem za boljSe razumevanje kulturnih razlik Indije in njihovega vpliva
na tamkaj$nje poslovanje slovenskih podjetij opravila intervjuje s predstavniki 8
slovenskih podjetij. Za pridobivanje podatkov sem torej uporabila metodo spraSevanja.

Tabela 1: Prikaz podjetij in oseb, s katerimi so bili opravljeni intervjuji

Naziv podjetja Intervjuvana oseba v | Dejavnost podjetja

podjetju po SKD
Podjetje A | Elpa, okoljski management in | Darja Goltnik, Proizvodnja dvigalnih
tribotehnologija, d. 0. 0. prokurist in transportnih naprav

se nadaljuje
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Tabela 1: Prikaz podjetij in oseb, s katerimi so bili opravljeni intervjuji (nad.)

Naziv podjetja Intervjuvana oseba v | Dejavnost podjetja
podjetju po SKD
Podjetie B | Cevljarstvo Jazbec Pavel Miha Jazbec, direktor Proizvodnja obutve
d.o.o.
Podjetje C | Arahne, ra¢unalniski Dusan Peterc, direktor | Racunalnisko
inzeniring, d. 0. 0. programiranje
Podjetje D | Lesonit, lesno kemi¢na Jana Grzini¢, prodajni | Proizvodnja furnirja in
industrija, d. 0. 0. vodja plos¢ na osnovi lesa
Podjetje E | Mahle Letrika, elektri¢na in Ranko Moc¢nik, Proizvodnja elektri¢ne
elektronska oprema d. 0. o. produktni vodja in elektronske opreme
za motorna vozila
Podjetje F | Iskraemeco, merjenje in Franc Kuhar, Proizvodnja merilnih,
upravljanje energije d. d. koordinator preizkuSevalnih in
navigacijskih
instrumentov in
naprav
Podjetje G | Instrumentation Technologies, | Elvis JaneZi¢, izvr$ni Druge inZenirske
elektronska instrumentacija in | direktor dejavnosti in tehni¢no
produkti za procesiranje svetovanje
signalov, d. d.
Podjetje H | Tanin Sevnica, kemi¢na Mojca Osredkar Proizvodnja drugih
industrija, d. d. Mergole, produktni kemic¢nih izdelkov
vodja

Vir: Lastno delo.

V Tabeli 1 so prikazana podjetja in osebe, s katerimi sem opravila intervjuje ter njihova
dejavnost po SKD. 7 intervjujev je bilo opravljenih osebno, v poslovnih prostorih
sogovornikov, 1 pa sem prejela v pisni obliki preko e-poste. Intervjuji so trajali v
povprecju priblizno 30 minut, intervjuvane osebe pa v podjetjih zasedajo vi§je polozaje,
kot so npr. produktni vodja, direktor in izvr$ni direktor, prokurist, prodajni vodja in
koordinator. Pri analizi podatkov so podjetja naslovljena kot podjetje A, podjetje B itd.

3.2 Analiza raziskave

V tem podpoglavju so prikazani odgovori intervjuvancev na vpraSanja, ki sem jim jih
zastavila. Na vpraSanje, zakaj so se odlocili za vstop na indijski trg, je vecina podjetij (5 od
8) odgovorila, da Indija predstavlja velik trzni potencial. Podjetje D se je za Indijo odlocilo
zaradi agenta, ki jih je seznanil z moznostmi prodaje v Indiji. V podjetju C menijo, da
Indija predstavlja enega izmed pomembnejsih trgov, zato so se pri svojem Sirjenju na tuje
trge odlocili tudi za Indijo. Podjetje B se je za Indijo odlocilo zaradi poznanstev in cen, v
podjetju E pa glede motivov za vstop na indijski trg pravijo naslednje: »Glavni motiv je
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sledenje kupcevim potrebam. Nasi obstojeci globalni, evropski in ameriski kupci selijo, oz.
postavljajo proizvodne obrate v Indiji. 1z ekonomskih razlogov je zanje uvoz v Indijo
nekonkurencen, zato iS¢ejo lokalne vire. S tem se razvijajo lokalni dobavitelji, ki nam
dolgoro¢no pomenijo konkurenco, ne samo v Indiji, na dolgi rok tudi v svetovnem merilu.
Obstaja torej realna nevarnost, da na racun teh novih dobaviteljev dolgoro¢no izgubimo
strateSke kupce. Zato je nujna zagotovitev proizvodnje na lokalnem trgu. Je tudi veliko
trzis€e z ogromnim prodajnim potencialom, torej omogoca pridobivanje novih kupcev, pa
tudi nabavni potencial je izjemen, saj so surovine in komponente, potrebne za uvoz v

Slovenijo, dosti cenejSe. Za konkretno trziSCe pa imamo zanimiv in ustrezen, ze razvit
proizvod.«

Pri vprasanju, kako so vstopili na indijski trg, so vsa podjetja odgovorila, da so na trg
vstopili preko poslovnih partnerjev, agentov in posrednikov. V podjetju C pravijo
naslednje: »Na sejmu Vv tujini nas je obiskal potencialni agent, ki smo mu podelili
zastopstvo.« V podjetju D so najprej skupaj z agentom razvili ustrezen izdelek in se
dogovorili 0 dolo¢enih pogojih poslovanja, v stik s kon¢nimi kupci pa so prisli Sele
kasneje.

Podjetja so z indijskimi poslovnimi partnerji v stikih vecinoma preko telefona ali e-poste.
Pri vprasanju, kako pogosto so z njimi v stikih, pa so odgovori naslednji: tedensko
(podjetje A in C), veckrat na teden (podjetje B, F, G in H) in dnevno (podjetje D in E).

Na vpraSanje o ovirah pri poslovanju z Indijo, kjer sem ciljala predvsem na kulturoloske
razlike, so v podjetju A omenili, da so se poleg visokih carin in stroskov soocali tudi z
druga¢nim nacinom prehranjevanja. Hrana je zelo pekoca, pri jedi pa uporabljajo izrecno
samo desno roko. V podjetju F izpostavljajo predvsem prazno obljubljanje Indijcev:
»Tezko ti reCejo direktno v obraz »ne« in namesto tega raje ovinkarijo z raznimi odgovori,
na primer »bomo videli«, na koncu pa te pustijo v dvomih.« Podobno pravijo tudi v
podjetju C, G in H, torej, da Indijci velikokrat obljubljajo stvari, ki se kasneje ne zgodijo.
Podjetje H pravi: »Lahko izpostavim malo slab$o izobrazenost, ampak moram dodati tudi,
da so zelo motivirani za delo, kar pa vcasih pomeni tudi, da je ogromno nekega
govoricenja, veliko besed, obljub, a vcasih premalo dejanj.« V podjetju C izpostavljajo Se
birokracijo pri uvozu in placilu v tujino ter spreminjanje predpisov z namenom, da bi s tem
povezane tezave prevalili na njih. V podjetju D na neke posebne ovire niso naleteli, saj
pravijo naslednje: »Dejstvo je, da je na$ agent sposoben in natancen poslovnez, ki svoje
delo opravlja zelo dobro.« Podjetje B kot oviro navaja veliko Stevilo praznikov v Indiji in
pravi, da so takrat zelo nedosegljivi. V podjetju E pa navajajo kar nekaj ovir, in sicer:
zapletenost in dolgotrajnost procesov odlo¢anja, vpliv religije, spiritualizma in druzbenega
poloZaja na poslovne odlocitve, poleg tega omenjajo Se prilagajanje planov ter prelaganje
na jutri, dolgotrajno Cakanje na povratne informacije in pa, da potrditev nekega dogovora
ne pomeni nujno, da se bo dogovorjeno tudi uresnicilo.
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Vsa podjetja, razen podjetja C, so kot strategijo za reSevanje kulturnih razlik uporabila
prilagajanje. Do neke mere so se morali torej prilagoditi njihovim druga¢nim obi¢ajem in
jih sprejeti, saj, kot pravijo v podjetju F: »Poskusamo biti precej potrpezljivi in pa seveda
smo se morali do neke mere tudi prilagoditi ter sprejeti, da se v dolo¢enih pogledih paé
razlikujejo od nas.« V podjetju E pa dodajajo Se, da se verjetno tudi Indijci zavedajo, da
tuja podjetja ne morejo poznati prav vsake podrobnosti njihove kulture. V podjetju C
izpostavljajo potrpezljivost in pravijo, da se je res treba kar navaditi na njihove obicaje.

Vsi predstavniki podjetij se strinjajo, da Indijci anglesko govorijo kar dobro, toda vc¢asih
tezavo predstavlja njihov naglas. V podjetju C pravijo: »V¢asih jth moramo prositi, naj
napisejo mail, saj jih drugace ne razumemo.« V podjetju F pa pravijo, da je tudi njihov
tempo govorjenja malo hitrejsi, zato jih je v€asih malo teZje razumeti.

V podjetjih B, D, E, F in H pravijo, da sestanki z Indijci potekajo bolj v popoldanskih oz.
poznih dopoldanskih urah. Podjetje B pravi: »Mesta so mrtva do 12.00 in polna Zivljenja
do 1.00 ali Se kasneje. Zjutraj in dopoldan se ne naredi ni€.« Prav tako pravijo, da skuSajo
biti Indijci preve¢ ustrezljivi in ne morejo izpolniti vsega, kar obljubijo, ter da je potrebno
ure in roke jemati z rezervo. Podobno pravijo tudi v podjetju E: »Zamujanje na sestanke in
zapuS€anje sestankov je redna praksa. Enako velja za prestavljanje sestankov, prekinitve
ter spreminjanje in dodajanje v nasprotju z agendo.« V podjetju C dodajajo $e: »V Indiji so
razdalje velike, infrastruktura je slaba in je toCnost vezana na potovalni ¢as do mesta
sestanka.« Glede odprtosti Indijcev v podjetju D pravijo, da sestanki potekajo bolj odprto
in da je najprej precej splosne diskusije preden se lotijo poslovnih dogovorov. Podjetje F
pravi: »Se mi zdi, da so kar odprti, saj sestanke po navadi zacnejo z raznimi osebnimi
vprasanji, torej ne »presaltajo« prav takoj na poslovanje.« V podjetju A pa pravijo, da
Indijci ne zamujajo in da sestanki potekajo bolj v dopoldanskih urah.

Na vprasanje o izkuSnjah s poslovanjem z Indijci in ali je res, da je potrebno biti pri
poslovanju z njimi zelo potrpezljiv, so vsa podjetja odgovorila z da. V podjetju B pravijo:
»Ko se z njimi dogovarjas, obljubijo vse in takoj. Dejansko pa je potrebno biti kar
potrpezljiv. Tudi obljube nimajo taksne teze, kot pri nas v Sloveniji.« V podjetjih D, F in G
pa pravijo tudi, da Indijci ne marajo, ¢e jih nekdo preganja oz. pritiska na njih in si
vzamejo Cas za sprejemanje odloCitev. Podjetje H dodaja Se: »Kot sem Ze rekla, veliko
besed in malo dejanj. Ogromno potrpljenja in tolerance, ker se sicer zelo hitro uzalijo.« V
podjetju E so mnenja, da Indijci doloCene stvari premlevajo v nedogled.

Pri vprasanju o nezaupljivosti Indijcev se vsi sogovorniki strinjajo, da so na zacetku res
malenkost nezaupljivi, a v podjetjih D, E, F, G in H dodajajo Se, da s€asoma, ko spoznajo
osebe, s katerimi poslujejo, postanejo zelo odprti. V podjetju G pravijo celo, da ¢ez nekaj
Casa vzpostavijo skoraj da prijateljske odnose s svojimi partnerji. V podjetju A pa so
mnenja, da je potrebno ogromno komunikacije, postopki pa so dolgotrajni.
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Podjetja A, C, E, F, G in H pri neverbalni komunikaciji Indijcev izpostavljajo predvsem
njihovo odkimavanje z glavo v znak strinjanja in prikimavanje za nestrinjanje, torej ravno
obratno kot pri nas, a dodajajo, da ko se na to navadis, ni ve¢ tako motece. V podjetju E
pravijo, da je v znak pozdravljanja znacilen priklon, vizitke pa si izmenjujejo z obema
rokama. Podjetji A in F pravita, da so pomembna primerna obladila, zlasti za Zenske, ki ne
smejo kazati preve¢ koze. Vecinoma pa se strinjajo, da Indijci velikokrat nosijo
tradicionalna oblacila, v¢asih pa tudi poslovne obleke. Kot pravijo v podjetju A in F, se je
potrebno pri darovanju izogibati alkoholu, v podjetju E pa Se dodajajo: »Darila, Se posebej,
¢e so ta dragocena, niso obi¢ajna in tudi nezazelena. V indijski kulturi povzrocajo zadrego
in obCutek, da je treba darilo v enaki meri vrniti.« Glede osebnega prostora pa v podjetju D
pravijo, da agent posega v osebni prostor in skusa poslovno sodelovanje vedno razsiriti
tudi na druzine ter otroke. Dodajajo Se, da Zelijo Indijci spoznati njihovo zivljenje, odprejo
pa tudi vrata svojega doma.

Pri vpraSanju o kulturnih posebnostih, ki vplivajo na poslovanje podjetij v Indiji, podjetja
izpostavijo predvsem vero, razslojenost in hierarhijo. Podjetje C dodaja Se, da je vcasih
naporen tudi njihov pogajalski proces, saj so zelo zahtevni in agresivni kupci, prav tako pa
pravijo, da Indijci ne razumejo ateizma, zato se je morda bolje opredeliti za kristjana, kot
se prepirati z njimi o stvareh, ki jih ne razumejo. V podjetju G pravijo tudi, da Zenske $e
vedno niso Cisto enakovredne moskim. Podjetje E pa izpostavi tudi politiko in zakonodajo,
spiritualizem, tradicionalizem ter vpliv prevelike demokracije.

Na vprasanje, ali se v indijskem poslovnem svetu najde dosti Zensk, se vsi strinjajo, da jih
je zelo malo. Nekateri so mnenja, da so tiste zenske, ki so na vi§jih poloZajih enakovredne
moskim (podjetje A in H), vecina pa je mnenja, da se $e vedno opazi neenakovrednost
(podjetje C, D, E, F in G). V podjetju C podajo celo primerjavo s Kitajsko: »Ker poznam
tudi Kitajsko, lahko povem, da je veliko Kitajk na vodstvenih polozajih in splo$no gledano
je diskriminacije Zensk veliko manj. V dolo€enih indijskih okoljih se moski sploh noce
pogovarjati z zensko o poslovnih zadevah.« V podjetju B, F in G so mnenja, da so indijske
zenske vec¢inoma zadolZene za hiSna opravila.

V podjetju A, F in G pravijo, da so informacije o trgu ve¢inoma pridobili preko zastopnika,
v podjetju B pa skozi sodelovanje. V podjetju C so mnenja, da se danes na spletu najde
dosti informacij, v primerjavi s pred 15 leti. Dodajajo Se, da so podatki v Sloveniji javni in
preve¢ transparentni, saj lahko kdor koli pogleda, koliko ima neko podjetje zaposlenih,
dobicka, dolga ipd., v Indiji pa je, ¢e ne gre za velike delniske druzbe, kaj takega
nemogoce izvedeti. Podobnega mnenja so tudi v podjetju H, a dodajajo Se, da je
verodostojnost informacij na spletu véasih lahko vprasljiva. V podjetju D pravijo, da
informacije niso tezko dostopne in da so jih najvec pridobili preko agenta, dodajajo pa Se,
da je bil nadvse poucen tudi obisk Indije. Podjetju E je s svetovanjem pomagalo evropsko
podjetje z izku$njami v Indiji.
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Vecina podjetij pri vstopu na indijski trg priporoca previdnost in potrpezljivost. V podjetju
B pravijo: »Previdno, pocasi in s planom B.« V podjetju C priporo¢ajo tudi dogovor o
pla¢ilu v naprej, podjetje D pa poslovanje v Indiji vsekakor priporoca, saj postaja eden
najpomembnejSih trgov. V podjetju E pravijo: »Biti je treba zelo pripravljen na
prilagajanje drugac¢nim kulturam, navadam in pravilom, zato je zazelena potrpezljivost pa
tudi vztrajnost, preverjanje ter stalen nadzor.« Podjetje H opozarja tudi: »To je zanimiv in
velik trg, vendar ultra maraton na dolge proge. Sigurno ne za podjetja s kratkorocnimi cilji
za veliko prodajo.«

Za konec navajam Se nekaj zgodbic o poslovanju v Indiji, ki so jih z menoj delili
sogovorniki:

»Indijci ne razumejo, da smo mi navajeni na druge higienske standarde, da imamo druge
bolezni in smo bolj obcutljivi na njihove. Tako nas na potovanjih silijo v enak standard,
kot ga imajo oni — potovanje z vlakom, prehranjevanje z ulice ipd. Kolega je po enem takih
potovanj koncal dehidriran z dizenterijo v bolnici. To se nam ni zgodilo nikjer drugje na
svetu, Ceprav smo potovali skoraj povsod. Je pa kolega zelo pohvalil indijsko bolnico in
tudi storitev ni bila draga.« (Podjetje C)

»V nasem podjetju v Sloveniji Smo, na osnovi poznanih in ze zdavnaj preverjenih
tehni¢nih reSitev, pripravili predlog tehnoloske reSitve za postavitev lakirnice. Gre za
konéno barvanje proizvodov, torej zadnjo operacijo pred pakiranjem in odpremo izdelkov.
Glede na Ze postavljeno vso ostalo montazno opremo v tovarni smo za lakirnico pripravili
logi¢no najbolj funkcionalen layout, skupaj s spiskom opreme, z razporedom in s pretokom
materiala med posameznimi delovnimi mesti, prostorske gabarite, energetiko in ostalo
infrastrukturo ipd. Ko je bil tak predlog layouta posredovan indijskemu partnerju, je ta
ugotovil, da gabariti zgradbe ne bodo najbolj ustrezali pretokom energetskih oz.
spiritualnih silnic v tistem delu tovarne. Prevelika visina objekta na predlaganem mestu naj
bi negativno vplivala na pocutje, zdravje in zadovoljstvo zaposlenih. Sledila je njihova
zahteva, ali bistveno znizati stavbo ali jo premakniti na povsem drugo lokacijo. Glede na
Ze omenjeno postavitev ostale opreme ne ena ne druga zahteva seveda nista bili
uresnicljivi. V izogib konfliktu in ob razumevanju obeh partnerjev, je bil kon¢ni rezultat ta,
da so vso predhodno Ze postavljeno opremo morali prestaviti, da je zadeva tako tehnolosko
kot spiritualno ustrezno funkcionirala.« (Podjetje E).

»Kulturni Sok v Indiji je neizogiben. Kolega se je, na primer pri izhodu z vlaka za nogo
oprijel bera¢ brez nog in ga ni izpustil, dokler mu ni placal, tako da se te indijska rev§cina
dobesedno »dotakne«« (Podjetje F).

SKLEP

Indijska kultura se v dolo€enih pogledi znatno razlikuje od slovenske kulture. Podjetja se
morajo zato, preden se odlo¢ijo za vstop na indijski trg, pouciti o indijski kulturi in njenih
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posebnostih, da bi tamkajsnje poslovanje potekalo ¢im bolj uspesno. Pri poslovanju na
tujih trgih je potrebno biti pozoren na jezikovne posebnosti, vrednote in prepri¢anja ter
navade drugih kultur, da bi si lahko zagotovili preboj ali obstoj na nekem trgu.
Nepoznavanje kulturnih znaéilnosti lahko namre¢ privede do tega, da potencialni partnerji
ne sprejmejo nase ponudbe ali prekinejo sodelovanje z nami. Indijci se sicer zavedajo, da
se njihove kulturne navade precej razlikuje od zahodnih navad, zato nam je kak$na naivna
kulturna napaka oproscena, a vseeno zelo cenijo, ¢e se potrudimo in seznanimo z njihovimi
tradicijami ter s kulturnimi posebnostmi. S poznavanjem teh tradicij, posebnosti in vrednot
si lahko zagotovimo nek uspesen poslovni odnos.

V nalogi so prikazane indijske kulturne znacilnosti, ki so nekako najbolj v ospredju, to so:
jezik, vrednote in norme, religija ter vloga spola. S pomocjo teorije in empiric¢ne raziskave
pridem do naslednjih ugotovitev: v Indiji je poslovni jezik sicer angle$¢ina, a se ta
anglesc¢ina nekoliko razlikuje od tiste, ki jo poznamo mi. Njihov naglas je na primer precej
drugacen, zato se je potrebno nanj navaditi, govorijo pa tudi zelo hitro, zato jih je v€asih
tezko razumeti. V Indiji religija predstavlja pomemben del njihovega Zivljenja in je
prisotna povsod, zato jo je potrebno spostovati, ¢e Zelimo ohraniti uspeSen poslovni odnos.
Ob tem se je potrebno zavedati tudi, da je v Indiji $e vedno prisoten kasni sistem, ki nima
direktnega vpliva na poslovanje med indijskimi in tujimi podjetji, a ga je zaZeleno poznati,
saj je prisoten tudi v indijskem poslovnem svetu. Indijci se svojega statusa dobro zavedajo,
zato ni ni¢ nenavadnega, e se pripadniki vi§jih kast do niZjih obnaSajo vzviSeno. V
Sloveniji tega nismo navajeni, a je potrebno pri poslovanju z Indijci to spoStovati in
sprejeti, priporo€ljivo pa je tudi, da poslovne sestanke dogovarjamo na ¢im vi§jem nivoju.
Indijci dajejo velik pomen tudi druzini, kar potrdim z empiri¢no raziskavo. Moji
sogovorniki namre¢ pravijo, da velikokrat zacnejo poslovne sestanke s spro$¢enim
pogovorom o druzini, svoje poslovne partnerje pa povabijo tudi k sebi domov in jih
predstavijo svojim druzinskim ¢lanom. Pomembno je, da takega povabila ne zavrnemo, saj
jih lahko uzalimo. Na koncu je potrebno omeniti Se vlogo spola v Indiji, na podlagi teorije
namre¢ ugotovim, da so Zenske v Indiji Se vedno v podrejenem polozaju, kar potrdim tudi
z empiri¢no raziskavo. Intervjuvanci so mnenja, da je v Indiji Se vedno zelo malo Zensk na
visokih poloZajih. Tuji poslovnezi morajo biti pri poslovnih sestankih pozorni na svoje
obnasanje do indijskih Zensk, pozdravijo pa jih lahko le, ¢e jim Zenska sama ponudi roko.

Omenim tudi nekatere poslovne obicaje, ki jih je pri poslovnih srecanjih priporocljivo
upostevati. Kot je ze zgoraj omenjeno, Indijci radi zaCenjajo poslovne sestanke s kratkimi
spros€enimi pogovori, na primer z vprasanji o druZini, veseli pa so tudi povratnih vpraSan;.
Pomembno je, da pri pogovoru sodelujemo in s tem gradimo zaupanje, a S& moramo
izogibati vpraSanjem o veri, politiki in kastnem sistemu. Paziti moramo, da se Indijcev ne
dotikamo bosi ali s ¢evlji, ¢e pa se nam to slucajno zgodi, pa se je potrebno nemudoma
opraviCiti. Zaradi njihovih verskih tradicij moramo biti pozorni, da pri vecerji ne naro¢amo
alkohola, govedine ali svinjine, pri jedi pa uporabljamo samo desno roko, saj leva velja za
necisto. Za Indijce je znacilno, da tezko recejo direktno ne, saj se jim to zdi nespostljivo,
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kar potrdim tudi pri empiri¢ni raziskavi, nikakor pa jih ne smemo siliti, naj bodo bolj
direktni, saj jih s tem lahko odbijemo. Navaditi se je torej potrebno, da je takSen njihov
nacin poslovanja. Pri poslovnih sre¢anjih je potrebno biti pozoren tudi na darila in njihovo
barvo ter na indijsko oblacilno kulturo, ki je Se posebej pomembna za Zensko populacijo,
saj ne smejo kazati preve¢ koze.

Pri preu¢evanju indijske kulture s pomo¢jo Hofstedejevega modela, pridem do ugotovitve,
da Hofstede Indijo uvrs¢a med kolektivisticno kulturo, saj je znacilno, da veliko dajo na
medsebojne odnose, pri vzpostavljanju poslovnih odnosov pa glavno vlogo igra zaupanje.
Indija dosega visoko stopnjo razlike v moci, kar pomeni, da je mo¢ razdeljena
neenakomerno, saj Indija spostuje hierarhijo. Podrejeni so torej odvisni od moci in volje
svojih nadrejenih. Hofstede je Indijo uvrstil v mosko naravnano druzbo, kjer je vloga
spolov lo¢ena. V tak$ni kulturi prevladujejo tekmovalnost, odlo¢nost, materializem,
ambicije in mo¢. Zenske redkokdaj vidimo na vigjih polozajih, saj v indijskih organizacijah
prevladujejo moski. V Indiji je stopnja izogibanja negotovosti srednje nizka, kar pomeni,
da ni potrebno, da gre vse po nacrtih. Znano je, da so ljudje tam potrpezljivi, toleranca do
nepredvidljivih situacij pa je visoka. Indija je prav tako usmerjena bolj dolgoro¢no, torej
¢as ni linearen in ni tako pomemben, kot na primer v zahodnih druzbah. V dolgoro¢no
usmerjenih kulturah tudi bolj tolerirajo netocnost in spreminjanje nacrtov.

Na raziskovalno vpraSanje, ali kulturne razlike vplivajo na poslovanje podjetij na
indijskem trgu, lahko odgovorimo z da. Indijska kultura se zelo razlikuje od nasSe, kar je
potrebno razumeti in sprejeti. Vecdina intervjuvanih podjetij je kot strategijo za reSevanje
kulturnih razlik uporabila prilagajanje, potrebno se je torej prilagoditi njihovim druga¢nim
obicajem vsaj do neke mere in se na njih navaditi. Poleg tega drugim podjetjem pri vstopu
na indijski trg svetujejo, naj bodo previdni in potrpezljivi, saj so tam namre¢ pogajalski
procesi in odlo¢anja dolgotrajni, saj Indijci odlo¢itev ne sprejemajo hitro in nepremisljeno.
Poleg vseh kulturnih znalilnosti nekateri intervjuvanci kot ovire pri poslovanju na
indijskem trgu omenijo Se uvozne postopke, birokracijo in nenehno spreminjanje
predpisov.

Tuji poslovnezi morajo torej za uspeSno poslovanje na indijskem trgu dobro preuditi
indijsko kulturo in jo spostovati, saj lahko v nasprotnem primeru pride do nesporazumov
ali prekinitve sodelovanja. Ne smejo jim torej vsiljevati svojega mnenja in jih prepricevati
k spreminjanju njihove kulture ter prepricanj, temve¢ morajo sprejeti njihovo drugacnost.
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PRILOGE






Priloga 1: Vprasalnik.

1.

2.

Kaksni so bili motivi, ki so vas vodili v Indijo, oz. zakaj ste se sploh odlo¢ili za Indijo?

Na kaksen nacin ste vstopili na indijski trg? Ste se povezali s kakSnim indijskim
poslovnim partnerjem?

Kako pogosto ste v stikih z njimi?

Na kaksne ovire ste naleteli pri poslovanju v Indiji? (Ciljam predvsem na kulturoloSke
razlike).

Kaksne strategije za reSevanje kulturnih razlik ste uporabljali?

Ste indijsko kulturo pred vstopom na trg dobro preucili? Ste se morda udelezili
kak$nega seminarja ali izobrazevalnega tecaja na to temo?

Vam je jezik predstavljal kak$no teZavo, oz. kakSen je njihov nivo znanja angleskega
jezika?

Kako potekajo poslovni sestanki z Indijci? (Ali kdaj zamujajo, se drzijo dogovorjenih
rokov, so Indijci bolj zaprti ali odprti ljudje, kje potekajo sestanki in ali potekajo bolj v
dopoldanskih ali popoldanskih urah ipd.).

Kaksne izkuSnje imate s poslovanjem z Indijci oz. ali drzi, da je potrebno biti pri
poslovanju z Indijci zelo potrpezljiv, saj je poslovanje v Indiji zelo pocasno in je
potrebno do zakljucka dogovora oz. posla opraviti ve¢ obiskov?

10. Ali je res, da so Indijci po naravi precej nezaupljivi ljudje? Veljalo naj bi, da si tuj

poslovnez tezko pribori njihovo zaupanje, kak$ne so vase izkuSnje s tem?

11. Lahko izpostavite kakSno posebnost njihovih poslovnih obi¢ajev? (Oblacilna kultura,

darila, neverbalna komunikacija, dojemanje osebnega prostora ipd.).

12. Katere kulturne posebnosti po vasem mnenju najbolj vplivajo na poslovanje v Indiji?

13. Kaksen je status Zensk v Indiji? Se v indijskem poslovnem svetu najde veliko zensk in

pa kaksen je njihov vpliv? (Ali so enakovredne moskim).

14. Ali so informacije o indijskem trgu tezko dostopne? Kje ste jih iskali oz. kje ste jih

pridobili?

15. Bi podjetjem, ki Zelijo prvi¢ vstopiti na indijski trg kaj svetovali oz. jih na kaj

opozorili?



16. Bi bili, za konec, pripravljeni z mano deliti tudi kak$no zanimivo oz. nenavadno
zgodbico, ki se vam je pripetila ob vstopu v Indijo ali pri kasnejSem poslovanju tam?

Priloga 2: Intervju s podjetjem A.
1. Kaksni so bili motivi, ki so vas vodili v Indijo oz. zakaj ste se sploh odlocili za Indijo?
Novi izvozni trgi in potencial.

2. Na kakSen nacin ste vstopili na indijski trg? Ste se povezali s kakSnim indijskim
poslovnim partnerjem?

Da.
3. Kako pogosto ste v stikih z njimi?
Tedensko.

4. Na kaksne ovire ste naleteli pri poslovanju v Indiji? (Ciljam predvsem na kulturoloSke
razlike).

Visoke carine in stro$ki. Poleg tega pa nacin prehranjevanja (vse zelo pekoce ...), uporaba
zgolj ene roke (desnice) pri jedi ...

5. Kaksne strategije za reSevanje kulturnih razlik ste uporabljali?
Smo se predhodno o njih pougili in se prilagodili do mere, ko se nam je zdelo to potrebno.

6. Ste indijsko kulturo pred vstopom na trg dobro preucili? Ste se morda udeleZili
kakSnega seminarja ali izobrazevalnega tecaja na to temo?

Kot zgoraj (razgovori z evropskimi kolegi, ki delajo na tem trgu, internet, literatura).

7. Vam je jezik predstavljal kakSno teZavo, oz. kakSen je njihov nivo znanja angleskega
jezika?

Poslovnezi govorijo dobro anglesko, naglas pa je v€asih motec.

8. Kako potekajo poslovni sestanki z Indijci? (Ali kdaj zamujajo, se drzijo dogovorjenih
rokov, so Indijci bolj zaprti ali odprti ljudje, kje potekajo sestanki in ali potekajo bolj v
dopoldanskih ali popoldanskih urah ipd.).

Ne zamujajo. So dokaj odprti. Ure sestankov so bolj dopoldanske.

9. Kaksne izku$nje imate s poslovanjem z Indijci, oz. ali drzi, da je potrebno biti pri
poslovanju z Indijci zelo potrpezljiv, saj je poslovanje v Indiji zelo pocasno in je
potrebno do zakljucka dogovora oz. posla opraviti ve¢ obiskov?



To vse drzi. Veliko komunikacije, dolgotrajni postopki.

10. Ali je res, da so Indijci po naravi precej nezaupljivi ljudje? Veljalo naj bi, da si tuj
poslovnez tezko pribori njihovo zaupanje, kakSne so vase izkusnje s tem?

Da, so nezaupljivi in poslovanje z njimi vedno kar traja.

11. Lahko izpostavite kaksno posebnost njihovih poslovnih obicajev? (Oblacilna kultura,
darila, neverbalna komunikacija, dojemanje osebnega prostora ipd.).

Alkohol ni dober izbor za darilo. Neverbalna komunikacija je moteca v smislu, kaj za njih
pomeni gib glave za miSljeno kot NE in kot DA (obratno kot pri nas), osebni prostor:
manjS$a distanca med sogovornikoma kot pri nas, pozornost na primernih poslovnih
oblacilih (zlasti za Zenske).

12. Katere kulturne posebnosti po vasem mnenju najbolj vplivajo na poslovanje v Indiji?

Kastni sistem (dojemanje vrednosti sogovornika: spoStovanje in podcenjevanje), lo¢ena
(drugacna) pravila obnaSanja (vedenja) za moske in Zenske.

13. Kaksen je status Zensk v Indiji? Se v indijskem poslovnem svetu najde veliko zensk in
pa kaksSen je njihov vpliv? (Ali so enakovredne moskim).

Nekaj jih je, ne toliko kot v Evropi. Uveljavljene (redke) poslovne Zenske se zdijo
enakovredne.

14. Ali so informacije o indijskem trgu tezko dostopne? Kje ste jih iskali oz. kje ste jih
pridobili?

Informacije o »naSem ciljnem trgu« niso tako lahko dostopne. Smo ji najve¢ pridobili
preko indijskega zastopnika.

15. Bi podjetjem, ki zelijo prvi¢ vstopiti na indijski trg kaj svetovali, 0z. jih na kaj
opozorili?

Da naj si najdejo predstavnika v Indiji, ki pozna podro¢je interesa, a da ni v konfliktu.

16. Bi bili, za konec, pripravljeni z mano deliti tudi kak$no zanimivo oz. nenavadno
zgodbico, ki se vam je pripetila ob vstopu v Indijo ali pri kasnejSem poslovanju tam?

Sama, kot poslovna Zenska, sem Ze bila v Indiji. V New Delhiju so me pri mojem (sicer
neposlovnem) obisku ene vecje trgovine zaceli zasledovati mladi fantje (5 njih). Pocutila
sem se neprijetno, ko sem to zaznala. Ko so me dohiteli, so me prosili, ¢e se lahko
fotografiram z njimi ... Bila sem zacudena, oni pa so to prosili s takim gore¢im
prigovarjanjem, da sem v to privolila. Prej sem Se seveda vprasala, zakaj si tega zelijo, 0z.
ali so me morda s kom zamenjali ... Rekli so, da zaradi tega, ker imam dolge blond lase,



imeti sliko z Zensko z dolgimi blond lasmi je za njih kot neke vrste posebna sreca oz. kot
neka trofeja ... No, sem si mislila, pa naj jim bo, tudi zaradi tega, ker nisem bila
prepricana, kako bi odreagirali, v kolikor bi jih zavrnila, namre¢ e vedno je bilo njih 5, jaz
pa sama ...®. Toliko o eni taki malce bolj posebni izku$nji. Kasneje sem na mojih pes
sprehodih po mestu raje nosila njihovo tradicionalno ruto © in sem se tako
»zakamuflirala« ter zlila z okolico ...©.



Priloga 3: Intervju s podjetjem B.
1. Kaksni so bili motivi, ki so vas vodili v Indijo, oz. zakaj ste se sploh odlocili za Indijo?
Zaradi toka dogodkov v podjetja in na trgu obutvene industrije ter poznanstev in cen.

2. Na kakSen nacin ste vstopili na indijski trg? Ste se povezali s kakSnim indijskim
poslovnim partnerjem?

Ze daljse obdobje smo sodelovali z doloéeno osebo.
3. Kako pogosto ste v stikih z njimi?
Kar pogosto. Se sliSimo veckrat tedensko in vidimo nekajkrat letno.

4. Na kaksne ovire ste naleteli pri poslovanju v Indiji? (Ciljam predvsem na kulturoloSke
razlike).

Veliko je praznikov, dnevi potekajo v bolj poCasnem ritmu, v ¢asu praznikov in dopustov
so precej nedosegljivi.

5. Kaksne strategije za reSevanje kulturnih razlik ste uporabljali?

Poskusali smo se jim kolikor toliko prilagoditi. Lahko se pripravi§ na morebitne zaplete z
vecjo zalogo v Sloveniji.

6. Ste indijsko kulturo pred vstopom na trg dobro preucili? Ste se morda udelezili
kakSnega seminarja ali izobrazevalnega tecaja na to temo?

Nismo se nicesar udelezili, smo pa preko te osebe, s katero smo sodelovali, dobili kar nekaj
informacij.

7. Vam je jezik predstavljal kakSno teZavo, oz. kakSen je njihov nivo znanja angleskega
jezika?

Je angleska kolonija in dobro govorijo anglesko. Celo precej se v Solah poucuje le
anglesc¢ino, je pa njihov naglas malenkost drugacen.

8. Kako potekajo poslovni sestanki z Indijci? (Ali kdaj zamujajo, se drzijo dogovorjenih
rokov, so Indijci bolj zaprti ali odprti ljudje, kje potekajo sestanki in ali potekajo bolj v
dopoldanskih ali popoldanskih urah ipd.).

So odprti in vsak zame skuSajo biti prevec¢ ustrezljivi. Ne morejo izpolniti vsega, kar
obljubijo. Ure, roke je treba jemati z rezervo. Mesta so mrtva do 12.00 in polna zivljenja
do 1.00 ali Se kasneje. Zjutraj in dopoldan se ne naredi nic.



9. Kaksne izkus$nje imate s poslovanjem z Indijci oz. ali drzi, da je potrebno biti pri
poslovanju z Indijci zelo potrpezljiv, saj je poslovanje v Indiji zelo pocasno in je
potrebno do zaklju¢ka dogovora oz. posla opraviti vec¢ obiskov?

Ko se z njimi dogovarjas obljubijo vse in takoj. Dejansko pa je potrebno biti kar
potrpezljiv. Tudi obljube nimajo tak$ne teze kot pri nas v Sloveniji.

10. Ali je res, da so Indijci po naravi precej nezaupljivi ljudje? Veljalo naj bi, da si tuj
poslovnez tezko pribori njihovo zaupanje, kakSne so vase izkusnje s tem?

Gre za globalni trg in teZko pozna$ ali spozna$ vsakogar. Placila potekajo z ban¢nimi
garancijami in ne verjamem, da gre tu generalno za kakS$no posebno zaupanje. So pa
taksni, da zelijo osebo, s katero poslujejo, ¢im bolje spoznati.

11. Lahko izpostavite kak§no posebnost njihovih poslovnih obicajev? (Oblacilna kultura,
darila, neverbalna komunikacija, dojemanje osebnega prostora ipd.).

Za nas Evropejce, ali vsaj zame, so pri sklepanju poslov preve¢ ponizni in ustrezljivi, kar
se ne zdi realno, torej kup nekega govorjenja in obljub. Tudi vera, veliko se moli. Ljudje,
Ki imajo denar, skusajo biti zelo podobni zahodnjakom, veliko jim pomeni luksuz in
zunanji izgled.

12. Katere kulturne posebnosti po vasem mnenju najbolj vplivajo na poslovanje v Indiji?
Vera in razslojenost. MoZno pa je opaziti tudi, da delajo ve¢inoma le moski.

13. Kaksen je status Zensk v Indiji? Se v indijskem poslovnem svetu najde veliko Zensk in
pa kaksen je njihov vpliv? (Ali so enakovredne moskim).

Zelo malo. V mlajsSih druZbah jim je morda malo ve¢, drugae pa vec¢ ali manj skrbijo za
druZinsko-his$na opravila

14. Ali so informacije o indijskem trgu tezko dostopne? Kje ste jih iskali, 0z. kje ste jih
pridobili?

Vecinoma smo jih pridobivali skozi sodelovanje.

15. Bi podjetjem, ki zelijo prvi¢ vstopiti na indijski trg, kaj svetovali oz. jih na kaj
opozorili?

Previdno in pocasi ter s planom B.

16. Bi bili, za konec, pripravljeni z mano deliti tudi kakSno zanimivo oz. nenavadno
zgodbico, ki se vam je pripetila ob vstopu v Indijo ali pri kasnejSem poslovanju tam?



Evropejskih poslovnezev se tam ne vidi. Gre striktno za posel, relacija hotel-podjetje. Na
ulici nisem srecal Se nikogar, gre pa za izkljuéno industrijska mesta.

Priloga 4: Intervju s podjetjem C.
1. Kaksni so bili motivi, ki so vas vodili v Indijo, oz. zakaj ste se sploh odlocili za Indijo?

Za Indijo se nismo odlocili posebej. Za nas produkt je slovenski trg premajhen. Zato, da
ostajamo konkurenéni, moramo prodajati globalno in Indija je eden izmed pomembnih
svetovnih trgov.

2. Na kakSen nacin ste vstopili na indijski trg? Ste se povezali s kakSnim indijskim
poslovnim partnerjem?

Na sejmu v tujini nas je obiskal potencialni prodajni agent, ki smo mu podelili zastopstvo.
3. Kako pogosto ste v stikih z njimi?
Vecinoma vsaj enkrat na teden.

4. Na kaksne ovire ste naleteli pri poslovanju v Indiji? (Ciljam predvsem na kulturoloSke
razlike).

Brezmejno laganje in pretiravanje. Birokracija pri uvozu, placilu v tujino itd. Nenehno
spreminjanje predpisov in poskusi, da bi s tem povezane tezave prevalili na nas.

5. Kaksne strategije za reSevanje kulturnih razlik ste uporabljali?
PotrpeZljivost. Res se je treba kar navaditi na njihove obicaje.

6. Ste indijsko kulturo pred vstopom na trg dobro preucili? Ste se morda udelezili
kakSnega seminarja ali izobrazevalnega tecaja na to temo?

Nismo se udelezili nobenega tecaja. Indijsko kulturo do neke mere poznamo, saj smo
splosno razgledani ljudje, ¢e nam kaj ni bilo jasno pa smo »pogooglali«. Poznavanje
Sikhov, joge, Mahabharate, aryuvede, Cakr, bashmati riZza in podobnih zadev pri nasem
poslu ne koristi skoraj ni¢.

7. Vam je jezik predstavljal kakSno teZavo, oz. kakSen je njihov nivo znanja angleskega
jezika?

Njihova angle$¢ina ima hude regionalne naglase, uporabljajo tudi zastarele izraze, ki v se v
standardni angle$¢ini ne uporabljajo vec¢ ali pa imajo drug pomen. Pri Stevilkah uporabljajo
svoj sistem desetiSkega grupiranja Stevilk (crore in lakhi). V¢asih jih moramo prositi, naj
napiSejo mail, saj jih drugace ne razumemo.



8. Kako potekajo poslovni sestanki z Indijci? (Ali kdaj zamujajo, se drzijo dogovorjenih
rokov, so Indijci bolj zaprti ali odprti ljudje, kje potekajo sestanki in ali potekajo bolj v
dopoldanskih ali popoldanskih urah ipd.).

Indija je velikanska dezela z ve¢ kot milijardo ljudi, tako da takih splosnih sodb ne
moremo dajati. To je tako kot bi zdruzili Evropo, ZDA in Rusijo ter vprasali, ali zamujajo.
Eni da, eni ne. Sestanki potekajo, kadar se dogovori$, dopoldne ali popoldne. V Evropi, na
sejmih, so naSi agenti ali stranke veCinoma to¢ni. V Indiji pa so razdalje velike,
infrastruktura je slaba, to¢nost je vezana na potovalni ¢as do mesta sestanka. Zato vse traja
dlje; na en dan je tezko imeti ve¢ sestankov.

9. Kaksne izkusnje imate s poslovanjem z Indijci, oz. ali drzi, da je potrebno biti pri
poslovanju z Indijci zelo potrpeZljiv, saj je poslovanje v Indiji zelo pocasno in je
potrebno do zakljucka dogovora oz. posla opraviti ve¢ obiskov?

Gotovo je zacetni preboj na trgu tezak in je zanj potrebnih ve¢ obiskov. V naSem primeru
je Slo tudi za Solanje agentov, skupaj z obiskovanjem strank. Vendar tudi na drugih trgih ni
enostavno. V Indiji je tezje zaradi razdalje in nizke kupne moci, po drugi strani pa je lazje,
saj vsaj ni toliko tezav z jezikom, kot na primer na Kitajskem.

10. Ali je res, da so Indijci po naravi precej nezaupljivi ljudje? Veljalo naj bi, da si tuj
poslovnez tezko pribori njihovo zaupanje, kakSne so vase izkusnje s tem?

To velja na vseh trgih, razen ,ée niste Ze prej veliko investirali v blagovno znamko, ki je Ze
uspesna na razvitih trgih.

11. Lahko izpostavite kakSno posebnost njihovih poslovnih obi¢ajev? (Oblacilna kultura,
darila, neverbalna komunikacija, dojemanje osebnega prostora ipd.).

Na zafetku je njihovo odkimavanje v znak pritrjevanja malo motece. V dolocenih
segmentih je oblacilna kultura povsem zahodna, v drugih pa tradicionalna, na primer
turbani pri Sikhih, vendar to ne predstavlja nobenega problema. Nekaj ¢asa traja, da se
¢lovek navadi njihovega nabuhlega nacina izrazanja in pretiravanja, da ne reCem laganja.
Ko to sprejmes$ in njihove izjave jemljeS z rezervo, je Zivljenje lazje. To izjemno samo-
hvalisanje nam je bilo zelo odbijajoce. Vendar, ¢e zadevo jemljemo z vidika prenaseljene
Azijske drzave, lahko razumemo, da s kakSnimi slovenskimi vrednotami, kot so skromnost
in pridnost, ne pride$ zelo dale¢. Ali se Sopiri§ kot pav ali pa si v mnoZici povsem
neopazen.

12. Katere kulturne posebnosti po vasem mnenju najbolj vplivajo na poslovanje v Indiji?

Vera je zelo pomembna in posamezniki raje poslujejo z ljudmi iste vere, kot je njihova.
Ateizma pa sploh ne razumejo, zato se je bolje opredeliti za kristjana, kot pa se prepirati z
njimi o stvareh, ki jih ne razumejo. V¢asih je naporen tudi njihov pogajalski proces, so zelo



zahtevni in agresivni kupci. Del nakupa je tudi kritika in iskanje »lukenj« v produktu, vse z
namenom nizanja cene. Niso pripravljeni vloziti ¢asa in denarja v Solanje, to se jim zdi
odvec¢. Zato so nasi indijski kupci v precejSnji meri samouki bistri ljudje, ali pa je produkt
slabo izkoris¢en, saj ga ne razumejo v celoti.

13. Kaksen je status zensk v Indiji? Se v indijskem poslovnem svetu najde veliko zensk in
pa kaksen je njihov vpliv? (Ali so enakovredne moskim).

Zenske nikakor niso enakovredne moskim. V poslovnem svetu in na vodstvenih mestih so
zelo slabo zastopane. Ker poznamo tudi Kitajsko, lahko povemo, da je veliko Kitajk na
vodstvenih polozajih, splosno gledano je diskriminacije zensk veliko manj. V dolo¢enih
indijskih okoljih se moski sploh noce pogovarjati z zensko o poslovnih zadevah.

14. Ali so informacije o indijskem trgu tezko dostopne? Kje ste jih iskali, 0z. kje ste jih
pridobili?

Ko smo mi vstopali na trg, pred petnajstimi leti, so bile tezko dostopne, danes pa se na
internetu najde dosti kvalitetnih virov. Pa Se vseeno se je tezko prebiti ¢ez njihove
birokratske zahteve. Po eni interpretaciji bi morala vsako podijetje, ki prodaja v Indijo,
pridobiti indijsko davéno $tevilko, da bi posebej placali indijske davke. Ceprav imamo
agenta ravno zato, da se nam s tem ne bi bilo treba ukvarjati. Ce bi tako delale vse drzave,
bi nase podjetje potrebovalo 40 davcnih Stevilk, ker smo nase produkte prodali v 40 drzav.

V Sloveniji so podatki o poslovanju podjetij javni in povsem (prevec) transparentni — kdor
koli lahko pogleda, koliko imamo prometa, zaposlenih, dobi¢ka, dolga ... Ce zna§ brati
bilanco, lahko izracuna$ tudi visino plafe. Za indijska podjetja, ¢e niso velike delniSke
druzbe, je kaj takega nemogoce izvedeti. Zato, ¢e ne obis¢emo podjetja, ne vemo, kako
veliko je, koliko ima zaposlenih, ali ima dobicek ali izgubo, ali je placilno sposobno ipd.

15. Bi podjetjem, ki zelijo prvi¢ vstopiti na indijski trg kaj svetovali, 0z. jih na kaj
opozorili?

Svetujemo previdnost in razmislek o tem, ¢e je vstop na ta trg za njih zares potreben.
Slovenija ima prost dostop do trgov EU, pa tudi ZDA; ti trgi so zadosti veliki, da pokrivajo
potrebe za rastjo veéine podjetij. Pa tudi, ¢e so indijski trg kasneje sposobni adekvatno
servisirati. Ce je le mogoce, se dogovorite za pladilo v naprej, ali kak$no drugo obliko
zavarovanja placila. Ce boste poslovali na zaupanije, boste na pla¢ilo ¢akali zelo dolgo.

16. Bi bili, za konec, pripravljeni z mano deliti tudi kak$no zanimivo 0z. nenavadno
zgodbico, ki se vam je pripetila ob vstopu v Indijo ali pri kasnejSem poslovanju tam?

Anekdot cel kup, ene bolj smesne, ene manj, na primer:

Indijci ne razumejo, da smo mi navajeni na druge higienske standarde, da imamo druge
bolezni in smo bolj ob¢utljivi na njihove. Tako nas na potovanjih silijo v enak standard,



kot ga imajo oni — potovanje z vlakom, prehranjevanje z ulice ipd. Kolega je po enem takih
potovanj koncal dehidriran z dizenterijo v bolnici. To se nam ni zgodilo nikjer drugje na
svetu, ¢eprav smo potovali skoraj povsod. Je pa kolega zelo pohvalil indijsko bolnico in
tudi storitev ni bila draga.

Lahko vam povem S§e eno, torej Indijci imajo cene mobilne telefonije prilagojene kupni
moci in klici v tujino se transparentno zakljucujejo preko interneta. Tako smo Se vedno v
paradoksni situaciji, da je Slovenija v EU in domnevno razvita drzava, Indija pa drzava
tretjega sveta v razvoju. Vendar nas oni lahko klicejo neposredno z mobitela ter ¢vekajo
ure in ure, mi pa jih ne moremo poklicati nazaj na mobilno $tevilko, saj bi bil telefonski
racun hitro nekaj tiso€ evrov. Zadnje Case je to za nas malo lazje z uporabo WhatsApp.

Ali pa o nasih agentih, ki sta bila enakovredna partnerja v svojem podjetju: eden hindujec,
drugi pa musliman. To smo dolgo uporabljali kot primer verske sprave v Indiji, ki ne
ustreza popularnim klisejem, dokler se nista sprla. Zatem so priSle na dan vse zamere in
oditki in z zelo veliko tezavami smo ju pripravili do tega, da sta poravnala stare dolgove in
sklenila dogovor, ki preprecuje njuno neposredno konkurenco. Na ta naéin sta oba zadrzala
agentske pravice in si razdelila vzdrzevalne pogodbe obstojecih strank. Osrednja tocka
spora pa ni bila vera, pa¢ pa zelja enega od partnerjev, da bi zaposlil ¢lane svoje razsirjene
druZine, drugi pa si je za privatne stroSke sposojal denar iz podjetja.
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Priloga 5: Intervju s podjetjem D.
1. Kaksni so bili motivi, ki so vas vodili v Indijo, oz. zakaj ste se sploh odlocili za Indijo?

Agent s katerim sedaj sodelujemo nas je kontaktiral in seznanil z moznostmi prodaje nasih
proizvodov v Indiji. Indijskega trzisca prej nismo poznali.

2. Na kakSen nacin ste vstopili na indijski trg? Ste se povezali s kakSnim indijskim
poslovnim partnerjem?

Najprej smo skupaj z agentom razvili izdelek, ki ustreza nacinu proizvodnje v Indiji in h
kon¢nemu izdelku. Dogovorili smo se o pogojih poslovanja, torej provizijah, transportih,
cenah, datumih dobave, placilnih pogojih itn., v stik s kon¢nimi porabniki pa smo prisli
Sele kasneje.

3. Kako pogosto ste v stikih z njimi?

Z agentom smo Vv stiku vsakodnevno. Odpreme za Indijo so zahtevne v smislu organizacije
transporta in izdaje dokumentov.

4. Na kaksne ovire ste naleteli pri poslovanju v Indiji? (Ciljam predvsem na kulturoloSke
razlike).

Pri poslovanju nismo naleteli na ovire. Dejstvo je, da je na$ agent sposoben in natancen
poslovnez, ki svoje delo dobro opravlja.

5. Kaksne strategije za reSevanje kulturnih razlik ste uporabljali?

Poskusili smo se ¢im bolj prilagoditi. Indijski trg zahteva natancnost pri delu. Vsi pogoji
prodaje morajo biti dogovorjeni ob narocilu, proforma, fakture morajo biti tocne.
Dogovorjenih datumov odpreme se moramo drZzati, saj so tranzitni ¢asi zelo dolgi.

6. Ste indijsko kulturo pred vstopom na trg dobro preucili? Ste se morda udelezili
kakSnega seminarja ali izobrazevalnega tecaja na to temo?

Na§ agent je ze pred nami sodeloval z nemskimi podjetji, zato dobro pozna kulturne
razlike. Odli¢no zna povezati posebnosti indijskega in evropskega poslovanja. Kulture v
Indiji nismo posebej preucevali in se tudi v zvezi s tem nismo izobraZzevali. Ze v zagetku
smo se dogovorili o varnih nacinih placila in zato smo se poslovanja lotili neobremenjeni.

7. Vam je jezik predstavljal kakSno teZavo, oz. kakSen je njihov nivo znanja angleskega
jezika?

Komunikacija ni nikoli bila problemati¢na. Ce zanemarimo naglas, se Indijci praviloma
zelo dobro sporazumevajo v anglesc¢ini.
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8. Kako potekajo poslovni sestanki z Indijci? (Ali kdaj zamujajo, se drzijo dogovorjenih
rokov, so Indijci bolj zaprti ali odprti ljudje, kje potekajo sestanki in ali potekajo bolj v
dopoldanskih ali popoldanskih urah ipd.).

Sestanki potekajo bolj odprto, najprej precej splosne diskusije, preden se lotijo poslovnih
dogovorov. Nasi sestanki so potekali v pisarnah podjetij v popoldanskih urah. Obicajno
ima rang poslovnezev precej razvito socialno zivljenje in se ob vecerih pogosto dobiva ter
zabava. Delo v pisarnah se zato za¢ne kasneje. Na§ agent prihaja k nam s popolnoma
pripravljenim urnikom in to¢no agendo. Ve koga Zeli srecati in kaj zeli vprasati. Je zelo
vztrajen, za evropska merila celo preve¢ in mogoce tudi rahlo osladen pri nagovorih.
Vedno poskuSa navezati tudi prijateljske stike in se osebno zblizati z ljudmi, s katerimi
posluje. Od nas zahteva veliko natan¢nost in pozornost ne glede na to, da prodaja v Indijo,
predstavlja zelo majhen segment naSe celotne prodaje.

9. Kaksne izkuSnje imate s poslovanjem z Indijci, oz. ali drzi, da je potrebno biti pri
poslovanju z Indijci zelo potrpezljiv, saj je poslovanje v Indiji zelo pocasno in je
potrebno do zakljucka dogovora oz. posla opraviti ve¢ obiskov?

Res je, ne marajo, da jih nekdo preganja in si radi vzamejo ¢as, preden se kaj odloc¢ijo.

10. Ali je res, da so Indijci po naravi precej nezaupljivi ljudje? Veljalo naj bi, da si tuj
poslovnez tezko pribori njihovo zaupanje, kak$ne so vaSe izkusnje s tem?

Na zacetku verjetno so malenkost nezaupljivi, a ko se nekajkrat srecajo s tabo in dobijo
neko mnenje, je kve¢jemu nasprotno. Torej so odprti ljudje, zelo vljudni, v€asih Se prevec
ponizni.

11. Lahko izpostavite kakSno posebnost njihovih poslovnih obi¢ajev? (Oblacilna kultura,
darila, neverbalna komunikacija, dojemanje osebnega prostora ipd.).

Nas agent nas ob obiskih obvezno obdari. Soproga pride oblecena v tradicionalna oblacila
in jih nosi zelo ponosno, skoraj vzviSeno. Agent posega v osebni prostor, poslovno
sodelovanje poskusa vedno razgiriti tudi na druZzine in otroke. Zeli spoznati nase Zivljenje,
odpre pa tudi vrata svojega doma. Jaz poznam njegovo celotno druZino in on pozna mojo.
Obiscée in obdari vse in tudi vprasa po vseh ¢lanih druzine. Cuti mo¢ne povezave med
nami, zato moske sodelavce naziva »brat«.

12. Katere kulturne posebnosti po vasem mnenju najbolj vplivajo na poslovanje v Indiji?

Opazam bolj angleske navade poslovanja, to¢nost, pozornost do kupcev in dobavitelja.
Tehni¢ne in tehnoloske zahteve so visoke. Neustrezno kvaliteto tezko sprejemajo, so skoraj
uzaljeni, ko dobijo blago pod zagotovljenim standardom. Po drugi strani pa izredna
vljudnost, prijaznost, sposobnost dialoga itn.
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13. Kaksen je status zensk v Indiji? Se v indijskem poslovnem svetu najde veliko zensk in
pa kaksen je njihov vpliv? (Ali so enakovredne moskim).

V poslovanju z Indijo nisem sre¢ala dosti zensk. Zena agenta se je zacela ukvarjati s
poslom, ampak za enkrat neuspesno. Mislim, da so zenske v podrejenem poloZaju, sama pa
sem, kot tujka po poslovnem svetu v Indiji, lahko gibala enakovredno.

14. Ali so informacije o indijskem trgu tezko dostopne? Kje ste jih iskali, 0z. kje ste jih
pridobili?

Informacije niso tezko dostopne, ze ob obisku konzulata zaradi vize so mi ponudili
moznost razli¢nih tipov informacij. Glavne informacije smo dobili od nasega agenta.
Nadvse poucen pa je bil obisk v Indiji.

15. Bi podjetjem, ki Zelijo prvi¢ vstopiti na indijski trg, kaj svetovali, oz. jih na kaj
opozorili?

Poslovanje v Indiji bi vsekakor svetovala. Indijsko trziSce bo v kratkem tretje na svetu in
postaja vedno bolj pomembno. Populacija je ogromna in dopusca veliko moznosti. Kultura
poslovanj je visoka, riziki ob pravilnem poslovanju majhni.

16. Bi bili, za konec, pripravljeni z mano deliti tudi kak$no zanimivo oz. nenavadno
zgodbico, ki se vam je pripetila ob vstopu v Indijo ali pri kasnejSem poslovanju tam?

Posebne anekdote se ne spomnim. Je bil pa zame obisk Indije nekaj posebnega. Zivljenjska
izkuSnja. O dobri volji, dojemanju in sprejemanju Zivljenja, veselju do zivljenja, loevanju
po kastah itd.
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Priloga 6: Intervju s podjetjem E.
1. Kaksni so bili motivi, ki so vas vodili v Indijo, oz. zakaj ste se sploh odlo¢ili za Indijo?

Glavni motiv je sledenje kupcevim potrebam. Nasi obstojeci globalni, evropski in ameriski
kupci selijo oz. postavljajo proizvodne obrate v Indiji. 1z ekonomskih razlogov je zanje
uvoz v Indijo nekonkurencen, zato iS¢ejo lokalne vire. S tem se razvijajo lokalni
dobavitelji, ki nam dolgoro¢no pomenijo konkurenco, ne samo v Indiji, na dolgi rok tudi v
svetovnem merilu. Obstaja torej realna nevarnost, da na ra¢un teh novih dobaviteljev,
dolgoro¢no izgubimo strateske kupce. Zato je nujna zagotovitev proizvodnje na lokalnem
trgu. Je tudi veliko trzis¢e z ogromnim prodajnim potencialom, torej omogoca pridobivanje
novih kupcev, pa tudi nabavni potencial je izjemen, saj So surovine in komponente,
potrebne za uvoz v Slovenijo, dosti cenejSe. Za konkretno trzi§¢e pa imamo zanimiv in
ustrezen, ze razvit proizvod.

2. Na kak3en nacin ste vstopili na indijski trg? Ste se povezali s kak$nim indijskim
poslovnim partnerjem?

Iskali smo ustreznega partnerja, ki bi izkazoval interes za vzpostavitev skupnega
proizvodnega obrata v Indiji. Partner naj bi po moznosti Ze imel vzpostavljene poslovne
odnose z istimi ali s podobnimi kupci v branzi. Imel naj bi torej izkuSnje s proizvodnjo in
prodajo podobnih, vendar ne enakih proizvodov. Po moZnosti naj bi imel na razpolago
izkusen kader, mogoce kakSen viSek opreme in specificnih tehnologij, visek podpornih
sluzb, mogoce proste proizvodne prostore, zemljisce ... S tako izbranim partnerjem smo v
letu 2013 ustanovili joint venture podjetje.

3. Kako pogosto ste v stikih z njimi?

Dnevno preko e-maila in telefona, tedensko pa imamo telekonference. Obiski
predstavnikov iz Slovenije so opravljeni skladno s sprotnimi potrebami.

4. Na kaks$ne ovire ste naleteli pri poslovanju v Indiji? (Ciljam predvsem na kulturoloSke
razlike).

Jih je kar nekaj, npr. zapleteni in dolgotrajni procesi odlocanja, urejanje zadev, vpliv
religije in spiritualizma na poslovne odlocitve, vpliv druzinskih povezav in druzbenega
polozaja na poslovne odlocitve. Poleg tega Se nespoStovanje in prilagajanje planov ter
prelaganje na »jutri«, saj ¢as v Indiji ni pomembna kategorija. Potrditev nekega dogovora
ne pomeni nujno, da se bo dogovorjeno tudi uresnicilo. Potem nezanesljivost oz. v€asih
tudi samovoljnost doloCenih posameznikov. Za pridobitev neke povratne informacije je
treba kar dolgo cCakati, celo prositi, tudi veckrat, npr. za dostavo porocila z nekega
poslovnega obiska, sejma ipd. Od partnerja tujca pricakujejo hitro odzivnost, zanje pa je to
bolj izjema kot pravilo in pa v€asih komplicirajo pri nepomembnih detajlih.
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5. Kaksne strategije za reSevanje kulturnih razlik ste uporabljali?

Kulturne razlike in navade je pomembno poznati in se jim do ustrezne mere prilagajati. Na
vodilnem poloZzaju je pomembno imeti lokalnega managerja, ki kulturne razlike primerno
razume in jih ustrezno prenasa navzdol na lokalni kolektiv. Iz zgornjih razlogov smo
lokalnemu partnerju prepustili vecino odlocitev, npr. s podro¢ja »legal affairs«, HR
menedzmenta, delo z dobavitelji, bankami in ostalimi lokalnimi institucijami. Sami
poskusamo drzati odlo¢itve s podro¢ja proizvodov in know how-a, politike in zahtev
kakovosti, trzne politike in odnosov do globalnih kupcev, dajemo tehnisko podporo itd.
Potrebno je jasno razmejiti, kje lahko popuséas in kje odstopanja niso dovoljena.

6. Ste indijsko kulturo pred vstopom na trg dobro preucili? Ste se morda udelezili
kak$nega seminarja ali izobrazevalnega tecaja na to temo?

Pred sprejeto namero o vstopu na trzisce Indije v obliki JV podjetja smo to trzis¢e skozi
poslovne aktivnosti predhodnih let relativno Ze kar dobro poznali, dodatno pa smo si,
predvsem pri izbiri lokacije in partnerja, pomagali s svetovanjem nekega drugega
evropskega partnerja, ki ima na trzi$¢u Indije 30 let izkuSen;.

7. Vam je jezik predstavljal kakSno teZavo, oz. kakSen je njihov nivo znanja angleskega
jezika?

Jezik ni ovira, nivo znanja angles¢ine je na visokem nivoju, delna teZzava je v dolo¢enih
primerih njihov specifi¢ni naglas, izgovorjavo je v¢asih tezko razumeti.

8. Kako potekajo poslovni sestanki z Indijci? (Ali kdaj zamujajo, se drzijo dogovorjenih
rokov, so Indijci bolj zaprti ali odprti ljudje, kje potekajo sestanki in ali potekajo bolj v
dopoldanskih ali popoldanskih urah ipd.).

Zamujanje na sestanke in zapuSCanje sestankov je redna praksa. Enako velja za
prestavljanje sestankov, prekinitve in spreminjanje ali dodajanje tem v nasprotju z agendo.
Po naSih izku$njah so Indijci dokaj odprti, prilagodljivi in komunikativni, vendar pa tudi
diplomatski in preracunljivi. Vsekakor so Indijci inteligentni in poslovno uspe$ni — tudi
izven Indije. V primeru nasega JV se sestanki sklicujejo v za to namenjenih govorilnicah,
sestanki so vecinoma v popoldanskem casu. Na sestanku recimo ob 16h ali 17h, ob
zavedanju, da kasneje sledi le Se odhod domov, je kooperativnost vecja, sestanek je bolj
produktiven in z manj prekinitvami. V dopoldanskem terminu tudi sicer raje dajejo
prednost posvecanju svojim ostalim delovnih obveznosti. Podobno velja za sestanke pri
dobaviteljih in kupcih.

9. Kaksne izku$nje imate s poslovanjem z Indijci, oz. ali drzi, da je potrebno biti pri
poslovanju z Indijci zelo potrpezljiv, saj je poslovanje v Indiji zelo poc€asno in je
potrebno do zaklju¢ka dogovora oz. posla opraviti ve¢ obiskov?
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Drzi. Indijca je tezko prepricati, da sprejme ali spremeni nekaj, na kar je tradicionalno
navajen. Pogajanja, prepri¢evanja so dolgotrajna, doloCene zadeve radi premlevajo v
nedogled, neke koncno sprejete odlocitve pa Se ne pomenijo, da se bo dogovorjeno res tudi
uresniCilo. Potreben je stalen nadzor in preverjanje, v€asih je treba kaksno zadevo spet
zaceti iz nule.

10. Ali je res, da so Indijci po naravi precej nezaupljivi ljudje? Veljalo naj bi, da si tuj
poslovnez tezko pribori njihovo zaupanje, kakSne so vase izkusnje s tem?

Res je, vsaj na zaCetku sodelovanja so kar precej nezaupljivi. Se pa zaupanje s Casom da
pridobiti, $e posebej, ko spoznajo, da se zastavljene stvari odvijajo v pravi smeri.

Pravilnost odlocitve je pomembno podpreti z dejanskimi dokazi, kar pa lahko traja zelo
dolgo, npr. za potrditev ustreznosti nekega izdelka se zaupanje lahko pridobi Sele po letu in
veé, ko so kolikor toliko poznani tudi odzivi s trzi$¢a, finanéni ucinki ipd. ...

11. Lahko izpostavite kakSno posebnost njihovih poslovnih obicajev? (Oblacilna kultura,
darila, neverbalna komunikacija, dojemanje osebnega prostora ipd.).

Sprejemljiva oblacila v poslovnem svetu so sicer lahko tradicionalno evropejska, ¢eprav v
praksi raje nosijo bolj udobna casual oblacila. Uporaba tradicionalnega sarija pri Zenskah
ali kurte pri moskih je pogosta in povsem sprejemljiva. Darila, Se posebej, ¢e so ta
dragocena, niso obicajna in tudi nezazelena. V indijski kulturi povzrofajo zadrego in
obcutek, da je treba darilo v enaki meri vrniti. Pri pozdravljanju je znacilno priklanjanje,
vizitke si izmenjujejo z obema rokama, sogovornika naslavljajo strogo z gospod gospa ali
podobno. Za neverbalno komunikacijo je znacilno »odkimavanje« z glavo levo desno, kar
v evropskem okolju pomeni zanikanje, v indijskem pa tako odkimavanje nasprotno pomeni
strinjanje oz. odobravanje.

12. Katere kulturne posebnosti po vasem mnenju najbolj vplivajo na poslovanje v Indiji?

Ce jih samo nastejem, so to najbrz: politika in zakonodaja, religija, spiritualizem, intuicija,
tudi druzina in kastni sistem, potem vpliv prevelike demokracije, kolektivni duh,
tradicionalizem, osebni dogovori so pomembnejsi od pisnih dogovorov, indijska
mentaliteta v najSirSem smislu, pa Se kaj bi se naslo verjetno.

13. Kaksen je status Zensk v Indiji? Se v indijskem poslovnem svetu najde veliko zensk in
pa kaksen je njihov vpliv? (Ali so enakovredne moskim).

V indijskem poslovnem svetu se, po nasih izkusnjah, ne najde prav veliko zensk. So sicer
izjeme, vendar so zelo redko na visokih polozajih. Indijci sami to sicer zanikajo, vendar je
povsem ocitno, da Zenske ne dosegajo enakopravnega polozaja kot moski.

14. Ali so informacije o indijskem trgu tezko dostopne? Kje ste jih iskali oz. kje ste jih
pridobili?
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Na zacetku je bilo tezko, kot Ze omenjeno, Smo si pomagali tudi s svetovanjem evropskega
podjetja z izkuSnjami v Indiji, kasneje pa informacije niso bile ve¢ tezko dostopne, za kar
gre zaslugo pripisati lokalnemu osebju na visokih in vodilnih delavnih mestih v skupnem
podjetju.

15. Bi podjetjem, ki Zelijo prvi¢ vstopiti na indijski trg, kaj svetovali, o0z. jih na kaj
opozorili?

Nasveti so ¢isto odvisni od tega, na kakSen nacin in s kakSnim namenom podjetja vstopajo
na ta trg. V primeru postavitve proizvodne ali storitvene dejavnosti v Indiji je primerno,
npr. posvetovati se s podjetji z dolgoro¢nimi izkuSnjami, koristiti lokalnega svetovalca,
zaposliti lokalnega managerja z danimi jasnimi pooblastili, postaviti lokalne strokovnjake,
ki poznajo lokalno »folkloro«, biti je treba zelo pripravljen na prilagajanje druga¢nim
kulturam, navadam in pravilom, zato je zazelena potrpezljivost, pa tudi vztrajnost,
preverjanje in stalen nadzor.

16. Bi bili, za konec, pripravljeni z mano deliti tudi kak$no zanimivo oz. nenavadno
zgodbico, ki se vam je pripetila ob vstopu v Indijo ali pri kasnejSem poslovanju tam?

Lahko povem en konkreten primer, kako lahko kulturoloski vidik vpliva na poslovno
odlogitev v Indiji:

V nasem podjetju v Sloveniji smo, na osnovi poznanih in zZe zdavnaj preverjenih tehni¢nih
reSitev, pripravili predlog tehnoloske reSitve za postavitev lakirnice. Gre za koncno
barvanje proizvodov, torej zadnjo operacijo pred pakiranjem in odpremo izdelkov. Glede
na ze postavljeno vso ostalo montazno opremo v tovarni smo za lakirnico pripravili
logi¢no najbolj funkcionalen layout, skupaj s spiskom opreme, z razporedom in s pretokom
materiala med posameznimi delovnimi mesti, prostorske gabarite, energetiko in ostalo
infrastrukturo, ipd. Ko je bil tak predlog layouta posredovan indijskemu partnerju, je ta
ugotovil, da gabariti zgradbe ne bodo najbolj ustrezali pretokom energetskih oz.
spiritualnih silnic v tistem delu tovarne. Prevelika viSina objekta na predlaganem mestu naj
bi negativno vplivala na pocutje, zdravje in zadovoljstvo zaposlenih. Sledila je njihova
zahteva, ali bistveno znizati stavbo ali jo premakniti na povsem drugo lokacijo. Glede na
7Ze omenjeno postavitev ostale opreme, ne ena ne druga zahteva seveda nista bili
uresnicljivi. V izogib konfliktu in ob razumevanju obeh partnerjev je bil kon¢ni rezultat ta,
da so vso predhodno Ze postavljeno opremo morali prestaviti, da je zadeva tako tehnolosko
kot spiritualno ustrezno funkcionirala.
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Priloga 7: Intervju s podjetjem F.
1. Kaksni so bili motivi, ki so vas vodili v Indijo, oz. zakaj ste se sploh odlocili za Indijo?
Predvsem, ker je to velik trg, ki je naSemu podjetju predstavljal ogromen trzni potencial.

2. Na kakSen nacin ste vstopili na indijski trg? Ste se povezali s kak$nim indijskim
poslovnim partnerjem?

Ja, tako je, povezali smo se s poslovnim partnerjem, ki smo ga spoznali na mednarodnem
sejmu.

3. Kako pogosto ste v stikih z njimi?

Preko telefona ali e-maila se naceloma sliSimo vsaj enkrat na teden, po navadi pa tudi
veckrat.

4. Na kaksne ovire ste naleteli pri poslovanju v Indiji? (Ciljam predvsem na kulturoloSke
razlike).

Mogoce to, da vcasih preve¢ obljubljajo, na koncu pa ni ni€ iz tega, pa tudi tezko ti recejo
direktno v obraz »ne« in namesto tega raje ovinkarijo z raznimi odgovori, na primer
»bomo videli«, na koncu pa te pustijo v dvomih.

5. Kaksne strategije za reSevanje kulturnih razlik ste uporabljali?

Poskusamo biti precej potrpezljivi in pa seveda smo se morali do neke mere tudi prilagoditi
in sprejeti, da se v dolo¢enih pogledih pac razlikujejo od nas.

6. Ste indijsko kulturo pred vstopom na trg dobro preucili? Ste se morda udelezili
kakSnega seminarja ali izobrazevalnega tecaja na to temo?

Prav kakSnega izobraZevanja se nismo udelezili, je pa na spletu kar nekaj informacij o
njihovih navadah, tako da smo si malo s tem pomagali, nekatere stvari pa smo vedeli Ze na
splosno.

7. Vam je jezik predstavljal kakSno teZavo, oz. kakSen je njihov nivo znanja angleskega
jezika?

Sicer je tako, da Indijci angleSko govorijo kar dobro, ker je to tudi jezik, ki ga pri
poslovanju vec¢inoma uporabljajo, so pa zelo moteci njihovi naglasi. V¢asih jih moramo
prositi, ¢e lahko kaksno stvar ponovijo, ker jih ne razumemo, pa tudi tempo govorjenja
imajo zelo hiter.
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8. Kako potekajo poslovni sestanki z Indijci? (Ali kdaj zamujajo, se drzijo dogovorjenih
rokov, so Indijci bolj zaprti ali odprti ljudje, kje potekajo sestanki in ali potekajo bolj v
dopoldanskih ali popoldanskih urah ipd.).

Zna se zgoditi tudi da kdaj zamudijo, sestanki pa potekajo bolj pozno dopoldne. Se mi zdi
da so kar odprti, saj sestanke po navadi zacnejo z raznimi osebnimi vprasanji, torej ne
»presaltajo« prav takoj na poslovanje.

9. Kaksne izkus$nje imate s poslovanjem z Indijci oz. ali drzi, da je potrebno biti pri
poslovanju z Indijci zelo potrpezljiv, saj je poslovanje v Indiji zelo pocCasno in je
potrebno do zaklju¢ka dogovora oz. posla opraviti ve¢ obiskov?

To kar drzi, ja. Indijci po navadi rabijo kar nekaj Casa, da sprejmejo neko odlocitev, ne
marajo pa, ¢e nekdo pritiska na njih. Potrebno je biti kar precej potrpezljiv, saj se pogajanja
velikokrat zavlecejo.

10. Ali je res, da so Indijci po naravi precej nezaupljivi ljudje? Veljalo naj bi, da si tuj
poslovnez tezko pribori njihovo zaupanje, kakSne so vase izkuSnje s tem?

Mislim, da smo na zacetku vsi kar malce nezaupljivi, je pa pri Indijcih tako, da si radi
vzamejo ¢as in spoznajo ljudi, s katerimi poslujejo. Kakor sem Ze prej omenil, si tudi na
primer pred sestanki vzamejo par minut ¢asa, za pogovore o osebne Zivljenju, da nas s tem
bolje spoznajo.

11. Lahko izpostavite kakSno posebnost njihovih poslovnih obi¢ajev? (Oblacilna kultura,
darila, neverbalna komunikacija, dojemanje osebnega prostora ipd.).

Bolje je prinesti neka manjsa darila, neko malenkost, saj ne marajo predragih daril in pa
alkohol ni dobra izbira za darilo. Pri neverbalni komunikaciji pa se je potrebno navaditi, da
njihovo odkimavanje z glavo v resnici pomeni strinjanje, torej obratno kot pri nas, kar je
bilo na zacetku malo mote€e. Pri oblacilih je pomembno, da smo primerno obleeni, Se
posebej to velja za Zenske. Ni zaZeleno, da kaZejo preve¢ koZe, za moske pa je
priporo€ljiva poslovna obleka, oz. vsaj srajca in dolge hlace.

12. Katere kulturne posebnosti po vasem mnenju najbolj vplivajo na poslovanje v Indiji?

Verjetno vera, saj so Indijci zelo verni ljudje, obstaja pa tam kar nekaj razli¢nih ver in pa
vpliv kastnega sistema, torej Se vedno se ¢uti dolo¢eno podcenjevanje.

13. Kaksen je status zensk v Indiji? Se v indijskem poslovnem svetu najde veliko zensk in
pa kaksen je njihov vpliv? (Ali so enakovredne moskim).

Se mi zdi, da je v indijskem poslovnem svetu, sploh na res zelo visokih polozajih, zelo
malo Zensk, pa tudi za te se mi zdi, da niso prav Cisto enakovredne. V poslovnem svetu
torej prevladujejo moski, Zzenske pa so bolj namenjene za hiSna opravila.
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14. Ali so informacije o indijskem trgu tezko dostopne? Kje ste jih iskali oz. kje ste jih
pridobili?

Niti niso tako tezko dostopne, smo pa veliko informacij dobili tudi preko indijskega
zastopnika.

15. Bi podjetjem, ki Zelijo prvi¢ vstopiti na indijski trg, kaj svetovali, o0z. jih na kaj
opozorili?

Predvsem potrpezljivost in zavedanje, da v Indiji poslovanje oz. pogajanja in sprejemanje
odlocitev poteka dosti bolj pocasi kot pri nas. Priporo¢am tudi, naj se pri sestankih z Indijci
ne izogibajo osebnim vprasanjem in pustijo Indijcem, da jih malo spoznajo.

16. Bi bili, za konec, pripravljeni z mano deliti tudi kak$no zanimivo oz. nenavadno
zgodbico, ki se vam je pripetila ob vstopu v Indijo ali pri kasnej$em poslovanju tam?

Kulturni Sok v Indiji je neizogiben. Kolega se je, na primer pri izhodu z vlaka za nogo
oprijel bera¢ brez nog in ga ni izpustil, dokler mu ni placal, tako da se te indijska revscina
dobesedno »dotakne.«

20



Priloga 8: Intervju s podjetjem G.
1. Kaksni so bili motivi, ki so vas vodili v Indijo, oz. zakaj ste se sploh odlocili za Indijo?
Indija je velik trg, zelo se razvija in predstavlja veliko nekih priloznosti.

2. Na kakSen nacin ste vstopili na indijski trg? Ste se povezali s kakSnim indijskim
poslovnim partnerjem?

Tako je, ja.
3. Kako pogosto ste v stikih z njimi?
Veckrat na teden.

4. Na kaksne ovire ste naleteli pri poslovanju v Indiji? (Ciljam predvsem na kulturoloSke
razlike).

Da bi prav direktno vplivale na nase poslovanje, nobene. Se pa pri sestankih in raznih
pogajanjih opazi tisti njihov odpor do zavracanja necesa direktno. Veckrat ti zato, ne bom
rekel prav laZejo, ampak obljubljajo stvari, ki se kasneje ne zgodijo.

5. Kaksne strategije za reSevanje kulturnih razlik ste uporabljali?

Do neke mere se prilagodi$, normalno. Se mi pa zdi, da se tudi oni zavedajo, da ne
moremo poznati prav vseh podrobnosti njihove kulture.

6. Ste indijsko kulturo pred vstopom na trg dobro preucili? Ste se morda udelezili
kakSnega seminarja ali izobraZevalnega tecaja na to temo?

Nekaj smo si pogledali na internetu, nekaj Ze na sploSno vemo, nismo pa ¢utili nobene
potrebe, da bi se udeleZevali kaks$nih seminarjev, ker se veCinoma sproti in z leti
poslovanja naucis, kaksne so kulturne navade dolocene drzave.

7. Vam je jezik predstavljal kakSno teZavo, oz. kakSen je njihov nivo znanja angleskega
jezika?

V bistvu je tako, da Indijci anglesko kar dobro znajo, je pa seveda razlika v njihovem
nacinu govorjenja in v nasem. Ampak, ko se navadis, da tako pac¢ govorijo, ni veC tak
problem. Je pa vcasih potrebno prositi, da ti kaksno stvar povejo e enkrat.

8. Kako potekajo poslovni sestanki z Indijci? (Ali kdaj zamujajo, se drzijo dogovorjenih
rokov, so Indijci bolj zaprti ali odprti ljudje, kje potekajo sestanki in ali potekajo bolj v
dopoldanskih ali popoldanskih urah ipd.).
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Mislim, da si Indijci ¢asa in tocnosti ne vzamejo tako kot mi. Seveda, cenijo, da si toCen, a
se sami v¢asih niti ne drzijo toliko teh dogovorjenih ur, kot mi. Mi pa delujejo zelo odprti
ljudje, dejansko te kar spoznajo s svojo druzino in povabijo k sebi domov. Jih pa velikokrat
zanima tudi kaj o tvoji druzini in zivljenju.

9. Kaksne izkusnje imate s poslovanjem z Indijci oz. ali drzi, da je potrebno biti pri
poslovanju z Indijci zelo potrpezljiv, saj je poslovanje v Indiji zelo pocasno in je
potrebno do zaklju¢ka dogovora oz. posla opraviti ve¢ obiskov?

Potrebno je biti zelo potrpezljiv. Indijci si vzamejo ¢as. Na zacetku je to kar motece, saj
smo sami navajeni na hitre odgovore in dogovore, a se kasneje navadis. Pa tudi vidis, da Ce
pritiskas na njih, ni ni¢ kaj prevec bolje.

10. Ali je res, da so Indijci po naravi precej nezaupljivi ljudje? Veljalo naj bi, da si tuj
poslovnez tezko pribori njihovo zaupanje, kakSne so vase izkuSnje s tem?

Kot sem ze rekel, se mi zdijo zelo odprti, rabijo pa nekaj Casa, da te spoznajo, ampak
kasneje vzpostavijo s teboj tako nekakSne skoraj da prijateljske odnose.

11. Lahko izpostavite kak§no posebnost njihovih poslovnih obicajev? (Oblacilna kultura,
darila, neverbalna komunikacija, dojemanje osebnega prostora ipd.).

Velikokrat so obleceni v svoja tradicionalna oblacila, kar me sploh ne moti. Pri darilih je
treba biti pozoren na barvo papirja za zavijanje, ker ¢rna in bela nista ravno pametna ideja,
paziti pa moramo tudi, kaj podarjamo. Na primer alkohol ni ravno zazelen, sploh, ¢e so
nasi partnerji muslimani. Pri neverbalni komunikaciji pa je potrebno biti pozoren na
njihovo prikimavanje in odkimavanje, saj pomenita ravno obratno, kot smo sami navajeni.

12. Katere kulturne posebnosti po vasem mnenju najbolj vplivajo na poslovanje v Indiji?
Vera, hierarhija. Verjetno tudi to, da Zenske Se vedno niso ¢isto enakovredne moSkim.

13. Kaksen je status Zensk v Indiji? Se v indijskem poslovnem svetu najde veliko zensk in
pa kaksen je njihov vpliv? (Ali so enakovredne moskim).

Kot pravim, niso enakovredne in jih tudi ni veliko prisotnih v poslovnem svetu, ker pri nas
je recimo kar precej Zensk tudi na vodilnih poloZajih. Tam pa se mi zdi, da vefinoma
delajo moski, Zenske so pa doma.

14. Ali so informacije o indijskem trgu tezko dostopne? Kje ste jih iskali oz. kje ste jih
pridobili?

Niti ne, smo jih pa vecinoma pridobili preko predstavnika.

15. Bi podjetjem, ki Zelijo prvi¢ vstopiti na indijski trg, kaj svetovali, oz. jih na kaj
opozorili?

22



Potrpezljivost in sprejemanje indijske kulture, torej zavedati se je treba, da so pa¢ drugacni
od nas in to sprejeti.

16. Bi bili, za konec, pripravljeni z mano deliti tudi kak$no zanimivo oz. nenavadno
zgodbico, ki se vam je pripetila ob vstopu v Indijo ali pri kasnejsem poslovanju tam?

Jih je kar nekaj, ampak mi trenutno na misel pade ta, ko so nas poslovni partnerji obiskali v
Sloveniji. Za njih je pot v Evropo in evropske metropole znak socialnega uspeha, zato se s
tem takoj pohvalijo na Facebooku. No, v tem pogledu si nismo kaj dosti drugac¢ni. Peljali
smo jih na primer na Veliko planino in oni sploh niso vajeni gibanja v naravi, Sporta in
podobnih slovenskih norosti. In ¢eprav smo jim povedali, da smo na viSini 1600 m in ni¢
kaj dosti vec, so se naslednji dan na Facebooku pohvalili s slikami iz osr¢ja Alp na 3000
metrih.

23



Priloga 9: Intervju s podjetjem H.
1. Kaksni so bili motivi, ki so vas vodili v Indijo, oz. zakaj ste se sploh odlocili za Indijo?

Indija je velik, razvijajo¢ se trg z mnogimi potenciali, zato je potrebno to izkoristiti, Ce le
imas$ to moznost.

2. Na kakSen nacin ste vstopili na indijski trg? Ste se povezali s kakSnim indijskim
poslovnim partnerjem?

S participacijo na doticnem sejmu za naSe podro¢je, kjer smo iskali potencialne
distributerje.

3. Kako pogosto ste v stikih z njimi?
Tedensko, v¢asih tudi dnevno.

4. Na kaksne ovire ste naleteli pri poslovanju v Indiji? (Ciljam predvsem na kulturoloSke
razlike).

Lahko izpostavim malo slabSo izobrazenost, ampak moram dodati tudi, da so zelo
motivirani za delo, kar pa v€asih pomeni tudi, da je ogromno nekega govoricenja, veliko
besed, obljub, a v€asih premalo dejanj.

5. Kaksne strategije za reSevanje kulturnih razlik ste uporabljali?

Predvsem prilagajanje in potrpeZljivost ter spostovanje tega, da se njihova kultura pac
razlikuje od naSe.

6. Ste indijsko kulturo pred vstopom na trg dobro preucili? Ste se morda udelezili
kakSnega seminarja ali izobrazevalnega tecaja na to temo?

Veliko smo v bistvu komunicirali z agenti, nekatere stvari smo si pogledali tudi na spletu,
dosti pa smo se naucili predvsem iz lokalnih izkuSen;j ob obisku.

7. Vam je jezik predstavljal kakSno teZavo, oz. kakSen je njihov nivo znanja angleskega
jezika?

Njihovo znanje angles¢ine je v korelaciji s splosno izobrazbo. Z vecino se da brez
problema opraviti osnovno komunikacijo, po tem ko se navadi$, da se »njihova«
angleS¢ina malenkost razlikuje od »naSe« anglesc¢ine, ¢e lahko tako re¢em. Govorijo zelo
hitro, imajo pa tudi tak drugacen naglas, da v¢asih kaksne besede res ne razumes.

8. Kako potekajo poslovni sestanki z Indijci? (Ali kdaj zamujajo, se drzijo dogovorjenih
rokov, so Indijci bolj zaprti ali odprti ljudje, kje potekajo sestanki in ali potekajo bolj v
dopoldanskih ali popoldanskih urah ipd.).
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Poslovni sestanki obicajno vedno potekajo pozno popoldan do zelo poznih noc¢nih ur, torej
tudi po polnoci. V dopoldanskem ¢asu so sigurno izjemoma. Vezano na podrocje, kjer je
nase podjetje prisotno, so poslovni sestanki obi¢ajno v pisarnah lokalnih podjetij in bolj
redko v hotelih. Indijci so ponosni na svoje druzinske korenine v svojih podjetjih in zato
tudi temu primerno posel »mesajo z druzinskim zivljenjem«.

9. Kaksne izkus$nje imate s poslovanjem z Indijci oz. ali drzi, da je potrebno biti pri
poslovanju z Indijci zelo potrpezljiv, saj je poslovanje v Indiji zelo pocasno in je
potrebno do zaklju¢ka dogovora oz. posla opraviti ve¢ obiskov?

Absolutno. Kot sem Ze rekla — veliko besed in malo dejanj. Ogromno potrpljenja in
tolerance, ker se sicer zelo hitro uzalijo. Pri njih je posel Se vedno del osebnega Zivljenja in
se temu primerno tudi posluje.

10. Ali je res, da so Indijci po naravi precej nezaupljivi ljudje? Veljalo naj bi, da si tuj
poslovnez tezko pribori njihovo zaupanje, kakSne so vase izkuSnje s tem?

Jaz osebno nisem imela tezav s pridobivanjem njihovega zaupanja, mogoc¢e malo na
zacetku. Drugace pa se mi zdijo kar odprti ljudje, sploh, ko te ze malo bolje spoznajo.

11. Lahko izpostavite kakSno posebnost njihovih poslovnih obicajev? (Oblacilna kultura,
darila, neverbalna komunikacija, dojemanje osebnega prostora ipd.).

Njihovo znacilno odkimavanje z glavo, ki za razliko od nas pomeni, da se strinjajo s tem,
kar ste povedali. Darila so obvezna ob vsakem obisku, oz. vsaj kak§na manjSa pozornost.

12. Katere kulturne posebnosti po vasem mnenju najbolj vplivajo na poslovanje v Indiji?
Na posel Se vedno gledajo prevec¢ osebno.

13. Kaksen je status Zensk v Indiji? Se v indijskem poslovnem svetu najde veliko zensk in
pa kaksen je njihov vpliv? (Ali so enakovredne moskim).

Zenske so naéeloma enakovredne moskim. Sicer je to e zelo razli¢no glede na podrogje in
njihove kaste, je pa ¢edalje vec Zensk tudi na vodilnih polozajih.

14. Ali so informacije o indijskem trgu tezko dostopne? Kje ste jih iskali oz. kje ste jih
pridobili?

Mislim, da je Indija drzava z najve¢ dostopnimi informacijami o trgu na spletu. Je pa
njihova verodostojnost v¢asih lahko vprasljiva.

15. Bi podjetjem, ki zelijo prvi¢ vstopiti na indijski trg, kaj svetovali, oz. jih na kaj
opozorili?
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Da je to zanimiv in velik trg, vendar ultra maraton na dolge proge. Sigurno ne za podjetja s
kratkoro¢nimi cilji za veliko prodajo.

16. Bi bili, za konec, pripravljeni z mano deliti tudi kak$no zanimivo oz. nenavadno
zgodbico, ki se vam je pripetila ob vstopu v Indijo ali pri kasnejSem poslovanju tam?

Indija je dezela presenecenj in prav tako njeni ljudje. Vsak pogovor in obisk je novo
dozivetje. Ko ze misli$, da si »jih pogruntal«, te znova presenetijo na nacin, ki ga niti v
sanjah nisi pricakoval. So pravi prodajalci in barantaci. Najve¢ energije vlozijo v to, kako
bi »po liniji najmanjSega odpora« lahko ¢im vec¢ zasluzili. Popoln kontrast na¢inu dela v
EU.
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