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ΙΔΙΑΙΤΕΡΟΤΗΤΕΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗΣ ΔΡΑΣΗΣ ΣΤΗΝ ΙΝΔΙΑ
Προβλήματα Ινδικής Γραφειοκρατίας
· Η αυθαίρετη επιβολή απαγορευτικά υψηλών εισαγωγικών δασμών σε ομοσπονδιακό ή τοπικό επίπεδο (κρατιδίου) σε βασικές κατηγορίες προϊόντων (όσο και αν στο τομέα αυτό έχει σημειωθεί πρόοδος τα τελευταία χρόνια), 
· Τα πολυάριθμα μη δασμολογικά εμπόδια είτε στα εισαγόμενα αγαθά (όσο μειώνονται οι εισαγωγικοί δασμοί, τα προβλήματα πολλαπλασιάζονται) είτε στην εδώ διεθνή παραγωγική παρουσία.
· χρονοβόρες τελωνειακές διαδικασίες, «ελαστικότητα» εφαρμογής   εισαγωγικών – τελωνειακών διατάξεων, αδιαφάνεια στις κρατικές προμήθειες και τους διεθνείς διαγωνισμούς, 

· ανακόλουθη αντιμετώπιση των οικονομικών υπηρεσιών της Τοπικής Αυτοδιοίκησης σε συνάρτηση με τις επιταγές της κεντρικής κυβέρνησης και η αυθαίρετη επιβολή φόρων (χρήσης γης, πωλήσεων, κεφαλαίου) που επιτάσσει την επίλυση των θεμάτων με μη διαφανείς τρόπους 
· ιδιαίτερα χαμηλό επίπεδο βασικών υποδομών, δαιδαλώδης γραφειοκρατία
· Το τεράστιο μέγεθος της ινδικής υποηπείρου, οι μεγάλες ανομοιομορφίες και εισοδηματικές ανισότητες, η αδυναμία και εκάστοτε απροθυμία επιμέρους κρατιδίων να υλοποιούν τις μεταρρυθμιστικές πολιτικές που εξαγγέλει η Κεντρική Κυβέρνηση, για προφανείς λόγους πολιτικής σκοπιμότητας. 
· Η φαινομενικά απλή, πλην εξαιρετικά χρονοβόρος και δαπανηρή διαδικασία ίδρυσης νέας επιχείρησης στην Ινδία, ως προϊόν κοινοπραξίας με διεθνή επιχείρηση. 

· Οι χρονικοί περιορισμοί στην έκδοση θεωρήσεων εισόδου στην Ινδία, για στελέχη επιχειρήσεων, αποτρέποντας στην ουσία οιαδήποτε καλή πρόθεση συνεργασιών. 

Κύρια Χαρακτηριστικά Ινδικών Διαπραγματεύσεων
1. Οι Ινδοί εισαγωγείς δεν συνηθίζουν να ολοκληρώνουν τις συναλλαγές τους (όταν αυτές έχουν προοπτική μακρόχρονης συνεργασίας) με επικοινωνία από απόσταση (τηλέφωνο, φαξ, email).

2. Οι Ινδοί έμποροι - εισαγωγείς είναι σκληροί και επίμονοι διαπραγματευτές, εξαιρετικά πλεονέκτες και δεν υποχωρούν εύκολα στις διαπραγματεύσεις – συμφωνίες τους, ενώ  επιμένουν, σε ατέρμονες διαπραγματεύσεις επί της τιμής των εισαγομένων προϊόντων,  αφήνοντας τα άλλα εξ ίσου σημαντικά χαρακτηριστικά των προϊόντων (π.χ. ποιότητα, σχήμα, μέγεθος κ.ά.) να έπονται ως επουσιώδη 
3. Οι  Ινδοί εισαγωγείς αρέσκονται αλλά και έχουν εθιστεί από επιχειρηματίες δυτικών χωρών αλλά και οργανισμούς εξαγωγών, σε «προσκλήσεις διερεύνησης» (κατ’ ουσίαν φιλοξενίας) των ανά κλάδο, παραγωγικών δυνατοτήτων των χωρών-υποψήφιων προμηθευτών της ιδιόμορφης ινδικής αγοράς καθώς και αυτής της νότιας Ασίας ευρύτερα. 
4. Για την ευόδωση των προσπαθειών απαιτούνται επισκέψεις σε όλη την επικράτεια της Ινδίας, ως κύριας χώρας εισαγωγής στη νότιο Ασία, σε τουλάχιστον κύρια τέσσερα αστικά κέντρα: Νέο Δελχί (πρωτεύουσα), Βομβάη (οικονομική πρωτεύουσα της χώρας και πρωτεύουσα της Πολιτείας Μαχαράστρα), Τσεννάι (πρωτεύουσα της Πολιτείας Τάμιλ Νάντου), και Μπάγκαλορ (πρωτεύουσα της Πολιτείας Καρνατάκα και «τεχνολογική πρωτεύουσα» της χώρας) 
Ιδιομορφίες Ινδικής Επιχειρηματικής Κουλτούρας και Συμπεριφοράς
Παρά το γεγονός ότι η ινδική επιχειρηματική συμπεριφορά βασίζεται σε παραδοσιακές κοινωνικές αξίες, λόγω της μακραίωνης ιστορίας και του πολιτισμού, οι ινδοί επιχειρηματίες διακρίνονται για την εφευρετικότητα, την ευελιξία και την ταχύτητα στη λήψη αποφάσεων, στοιχεία που προσιδιάζουν στο γνωστό δαιμόνιο του έλληνα και της ελληνίδας επιχειρηματία. Εν τούτοις, έχουν καταγραφεί ορισμένες ιδιομορφίες, οι οποίες δυνατόν να λειτουργήσουν δυσμενώς στις συναλλαγές, καθ’ ότι ξεπερνούν τη λήψη αποφάσεων με ορθολογικά κριτήρια. Οι κυριότερες εξ’ αυτών, είναι:
· Η εξαιρετικά μεγάλη καθυστέρηση στις αποκρίσεις με αιτιολογία την ενδελεχή ανάλυση της οικείας αγοράς,
· Η μη κατανόηση του «όχι» στις συναλλαγές, θεωρούμενου ως αγένειας

· ανάγκη μικρο-επιχειρηματολογίας (small talk) για το «σπάσιμο του πάγου» στις διαπραγματεύσεις,

· Η προσκόλληση σε μικρο-οικογενειακές και συγγενικές δομές, τόσο στις μικρομεσαίες επιχειρήσεις που είναι αναμενόμενο όσο και στις μεγάλες επιχειρήσεις (ελάχιστες πολυεθνικού χαρακτήρα επιχειρήσεις υιοθετούν σύγχρονα μοντέλα διοίκησης), 

· Η μεγάλη διαφοροποίηση, σε όρους αξιοκρατίας, της ινδικής επιστημονικής και επιχειρηματικής κοινότητας που ζει και εργάζεται στο εξωτερικό σε σχέση με τη γηγενή ινδική

· Η ταύτιση ενός οργανισμού με το πρόσωπο που τη διοικεί, με αποτέλεσμα τυχόν αποχώρησή του να σημαίνει ενδεχομένως και ανατροπή των συμφωνηθέντων, στοιχείο που υποδηλώνει αβέβαιη εξέλιξη εκατέρωθεν

· Η πρόταση για διασκέδαση, περισσότερο ως συστατικού στοιχείου της καλής πρόθεσης για συνεργασία και όχι ως επιβράβευσης μιας ήδη καλής συναλλακτικής πορείας

· Η έλλειψη ευθύτητας στην αντιμετώπιση των προκυπτομένων προβλημάτων και η πλημμελής ή έλλειψη ενημέρωσης περί της αδυναμίας εκτέλεσης έργου στον συμφωνηθέντα χρόνο - προθεσμία, με αποτέλεσμα τη συνεχή ύπαρξη ανακολουθιών και την αναπόφευκτη δημιουργία παρεξηγήσεων, 
· Η πολύ εύκολη, έντονη και κατ’ εξακολούθηση τάση αίτηση «συγνώμης», στοιχείο που δεν εμπνέει επαγγελματισμό και εμπιστοσύνη για τα συμφωνηθέντα,

· Η άμεση αλλά καλυμμένη ειρωνική αντίδραση προς τον ξένο συνομιλητή, στην περίπτωση κατά την οποία εμπέσει σε διαπολιτισμικές «παγίδες» κατά τις διαπραγματεύσεις (πχ. επιδιώξει χειραψία με ινδή που αποκρίνεται με χαιρετισμό κολλημένων παλαμών, προβεί σε έντονη φιλοφρόνηση ή κάνει αστεϊσμό που ξεπερνά τα όρια της εδώ συντηρητικής κοινωνίας)

· Η έντονη αναζήτηση του «φίλου» ή «γνωστού» σε διαφόρους οργανισμούς, φορείς αλλά και επιχειρήσεις, ο οποίος, ως από μηχανής θεός, θεωρείται «βέβαιο» ότι δύναται να διευθετήσει άμεσα λεπτές ισορροπίες στην επικοινωνία

· Η εύκολη ανάληψη ρίσκου, βασισμένη σε άκρως πιθανολογούμενα σενάρια επιτυχίας, που οδηγεί σε καταστροφικά αποτελέσματα

· Η υπεραισιοδοξία, χάριν της ανάπτυξης φιλικών σχέσεων με τον πιθανό ξένο εταίρο, χωρίς παράλληλη προετοιμασία διαπραγματευτικής υποδομής, με αποτέλεσμα να δημιουργούνται καχυποψίες που τις περισσότερες φορές, δυστυχώς, αποδεικνύονται βάσιμες

· Η παρόρμηση υλοποίησης εμπορικών συναλλαγών επί τη βάσει της «εμπιστοσύνης», αποφεύγοντας τις χρονοβόρες εξασφαλισμένες διεθνείς εμπορικές και τραπεζικές πρακτικές

· Η διαφθορά, ως «καθοριστικός» παράγων επιτυχίας
Εγχώριες καταναλωτικές συνήθειες
Η φορολογική βάση της χώρας εκτιμάται περί τα 40 εκ. φορολογούμενους, οι οποίοι  και αποτελούν και τους αμιγώς δυτικού τύπου ινδούς καταναλωτές, μερίδα του πληθυσμού που αποτελεί την αγορά (καταναλωτές) στόχο όλων των ξένων προμηθευτών που εξάγουν στην Ινδία. 
Η αγορά του οργανωμένου λιανεμπορίου γνώρισε σχετική ανάπτυξη (όπως η κατασκευή πολυτελών εμπορικών κέντρων και σύγχρονων ομάδων πολυκατοικιών με τεχνολογικά προηγμένες κατασκευές), μόνον εντός του 21ου αιώνα.
Οι υπεραγορές (supermarkets) είναι ολιγάριθμες και μικρού μεγέθους (300-500μ2) ευρισκόμενες είτε εντός καταστημάτων σε ισόγειες αγορές είτε μέσα σε εμπορικά κέντρα.
Το μεγάλο κύμα εσωτερικής μετανάστευσης από άτομα χαμηλού εισοδήματος προς τα αστικά κέντρα, για αναζήτηση βασικής εργασίας, δεν αφήνει περιθώρια συντήρησης της περιβαλλοντικής υγιεινής, της ευπρέπειας και της ευχαρίστησης στην διασκέδαση, ώστε οι έννοιες αυτές να παρέχονται ως κοινωνικά αγαθά ώστε ο καταναλωτής να αισθάνεται την έφεση να καταναλώσει, ευχάριστα, ποιοτικά προϊόντα.
Οι ανάγκες της ζήτησης στη χώρα για κατασκευή πολυτελών ξενοδοχείων, είναι μεγάλη λόγω του υψηλού ρυθμού οικονομικής ανάπτυξης, που σημειώθηκε κατά την τελευταία δεκαετία.
Οι, υψηλής εισοδηματικής τάξης, ινδοί καταναλωτές (οι οποίοι ασκούν και ρόλο διαμορφωτή των καταναλωτικών προτιμήσεων) γνωρίζουν τα ιδιαίτερα χαρακτηριστικά των διεθνών επώνυμων προϊόντων (όχι όμως των ελληνικών, πλην του μαρμάρου και της φέτας!) και είναι διατεθειμένοι να πληρώσουν τα δέοντα για να τα αποκτήσουν.
Προκλήσεις Ελληνικού εξαγωγικού μάρκετινγκ.
Οι Ινδοί καταναλωτές, όλο και περισσότερο αποκτούν εκλεπτυσμένες επιλογές, αναζητώντας προϊόντα πιο εξειδικευμένα και εξατομικευμένα, τα οποία να παράγονται σύμφωνα με τα βιομηχανικά πρότυπα “ISO”. Η άνθηση της ινδικής οικονομίας με την παρελκόμενη ανάπτυξη του κατασκευαστικού τομέα και των υποδομών, δημιουργούν τις καλύτερες προϋποθέσεις για την ανάπτυξη των ελληνικών εξαγωγών. 
Σημαντική παράμετρο για την είσοδο των ελληνικών προϊόντων αποτελεί η τεχνική του εξαγωγικού μάρκετινγκ, η οποία θα πρέπει πρωτίστως να στοχεύει στην παρουσίαση των προϊόντων στην αγορά και μετά προς άλλα εκπτωτικά εργαλεία ή δημοφιλείς μεθόδους προώθησης. 
Λόγω της ιδιόμορφης φύσεως των συναλλαγών (μεγάλα μεγέθη αγοράς, δυσαναλογία δυναμικά ενεργού πληθυσμού επί του συνόλου, ανεπαρκώς οργανωμένη παραγωγική και καταναλωτική βάση, αστάθεια θεσμικού πλαισίου), είναι αντιληπτό ότι μόνον οι μεγάλοι παίκτες μπορούν να αντέξουν μακρόχρονες επιχειρηματικές διαπραγματεύσεις οι οποίες ταυτόχρονα να δύνανται να συμβάλλουν στην αναγνωρισιμότητα των προϊόντων της χώρας μας.

Προβλήματα Ελληνικών επιχειρήσεων κατά τις συναλλαγές τους με Ινδικές επιχειρήσεις
· Αρκετές ελληνικές εξαγωγικές επιχειρήσεις, αντιμετωπίζουν το πρόβλημα της πρόωρης παραλαβής των προϊόντων τους από τις ινδικές εισαγωγικές επιχειρήσεις, σε συνεργασία με τα οικεία καταστήματα τραπεζών και πριν την αποπληρωμή των αγαθών, ιδίως στην περίπτωση που τα συμβόλαια είναι προβλέπουν πληρωμή “CAD/cash against documents”.
· Αρκετές φορές οι Ινδοί εισαγωγείς υπό κάποιο πρόσχημα δεν εξοφλούν και δεν παραλαμβάνουν το εισαγόμενο εμπόρευμα κατά τα συμπεφωνημένα ή διεθνώς ισχύοντα, περιμένοντας, εφ’ όσον αυτό δεν επιστραφεί αμέσως, την εκποίησή του από τα Τελωνεία και αγορά του ίδιου εμπορεύματος προς κλάσμα της πραγματικής τιμής του. 
· Οι ελληνικές εισαγωγικές επιχειρήσεις, αντιμετωπίζουν προβλήματα ασυνέπειας εκ μέρους των ινδικών επιχειρήσεων, όσον αφορά σε θέματα ποιότητας και πιστότητας των προϊόντων τα οποία εξάγονται προς Ελλάδα, μέσω εμπορευματοκιβωτίων. Παράλληλα, πολλές ελληνικές επιχειρήσεις αποφασίζουν να συναλλάσσονται επί τη βάσει μερικής προπληρωμής ή ακόμα και ολικής εξόφλησης των τιμολογίων, με όφελος ανταγωνιστικότερη τιμή, πλην όμως καταστρατηγούνται οι αρχικοί όροι συναλλαγής (κακή στοίβαση, παραποιημένη ποιότητα, μικρότερη ποσότητα), με αποτέλεσμα σημαντική ζημία για τον έλληνα/ελληνίδα εισαγωγέα. 
· Στο ναυτιλιακό τομέα, το Γραφείο έχει γίνει λήπτης παραπόνων, εκ μέρους ναυτιλιακών εταιρειών που εδρεύουν στην Ελλάδα, οι οποίες διαμαρτύρονται για την επιβολή φόρου επί του 100% του ναύλου του μεταφερομένου φορτίου πλοίων που φορτώνουν σε ινδικά λιμάνια και παρά το γεγονός ότι είναι εν ισχύϊ, παλαιά, σχετική Ναυτιλιακή Συμφωνία, βασιζόμενη στην Συμφωνία Αποφυγής Διπλής Φορολογίας, (κυρώθηκε το 1970), η οποία παρέχει το δικαίωμα υπολογισμού του φόρου επί του 50% του ναύλου. 

· Στον τομέα των ινδικών κρατικών προμηθειών, καταγράφεται η γενικότερη τάση «ινδοποιήσεως» τους λόγω των πολλαπλών τεχνητών εμποδίων στην πρόσβαση της ινδικής αγοράς, είτε αυτές αφορούν την προμήθεια προϊόντων είτε υπηρεσιών, (π.χ. η ανάληψη κατασκευαστικών ή μηχανολογικών έργων μέσω διαγωνισμών). 

· Εξαιρετικά χρονοβόρα διαδικασία πιστοποίησης (μετά από μελέτη ανάλυσης φυτοϋγειονομικού κινδύνου ή pest risk analysis – PRA)  από το αρμόδιο ινδικό Υπ. Γεωργίας, η οποία μπορεί να διαρκέσει 2 τουλάχιστον έτη, για την έναρξη απρόσκοπτων εισαγωγών νωπών οπωροκηπευτικών.

· Επιβολή αυθαίρετων επιπρόσθετων δασμολογικών επιβαρύνσεων από την Τοπική Αυτοδιοίκηση [το πρόβλημα εντοπίζεται ιδιαίτερα στις Πολιτείες/Περιφέρειες Ν. Δελχί, Μαχαράστρα (Βομβάη), Ταμίλ Νάντου (Τσεννάϊ), Γκόα, Κεράλα (Κοτσίν)] στους οίνους και τα αλκοολούχα, ως αντιστάθμισμα ενίσχυσης της εγχώριας βιομηχανίας οίνου (excise duties taxes). Οι επιβαρύνσεις αυτές σχεδόν πενταπλασιάζουν την τιμή εισαγωγής των προϊόντων, στη χώρα, καθιστώντας τις εξαγωγές οιονεί είδος υπό «απαγόρευση», 
· Υπερβολικές απαιτήσεις από πλευράς ινδικής κυβέρνησης (κατάθεση υψηλής χρηματικής εγγύησης) για την προμήθεια τηλεπικοινωνιακού εξοπλισμού
· Τα προβλήματα των εδώ εγκατεστημένων ελληνικών επιχειρήσεων (περίπτωση Frigoglass, παραγωγή μονάδων επαγγελματικής ψύξης, στην Πολιτεία Haryana, πόλη δορυφόρο, νοτιοδυτικά του Ν. Δελχί) εντοπίζονται στην μη πιστή εφαρμογή και υλοποίηση από τις επιμέρους Πολιτείες, του νομοθετικού φορολογικού πλαισίου όπως αυτό έχει εκπονηθεί από την ινδική κυβέρνηση. Ειδικότερα, σε επίπεδο τοπικής αυτοδιοίκησης, επιβάλλονται αυθαίρετοι φόροι (κτήσεως γης, πωλήσεων αγαθών, προστιθεμένης αξίας, αποζημίωσης της τοπικής παραγωγής, εισαγωγής εξοπλισμού) οι οποίοι ακόμα και αν επιλυθούν, ενώπιον της οικείας δικαστικής αρχής, ουδείς μπορεί να εγγυηθεί την μη επανεπιβολή τους. 
· Η πρόσφατη νομολογία του Ανώτατου Δικαστηρίου της Βομβάης, απεφάσισε την καταβολή φόρου επενδυτικής εξαγοράς 23% για τη βρετανικών συμφερόντων Vodafone όταν εξαγόρασε την ινδική εταιρεία τηλεπικοινωνιακών υπηρεσιών Hutschison Essar, το 2007. Η δικαστική αυτή απόφαση συνιστά δεδικασμένο προηγούμενο, ώστε να λάβουν σοβαρά υπ’ όψιν τους οι εν δυνάμει ξένοι διεθνείς επενδυτές στη λήψη αποφάσεων συγχωνεύσεων ή εξαγορών με ινδικές επιχειρήσεις. 
· Τα νομικά κείμενα/καταστατικά τα οποία διέπουν την ίδρυση κοινών συμφερόντων (ελληνικών και ινδικών) εταιρειών στην χώρα (joint ventures), πολλές φορές καταστρατηγούνται από ινδικής πλευράς, με αποτέλεσμα την αναγκαστική επίλυση των διαφορών μέσω της χρονοβόρας δικαστικής οδού, στοιχείο που επιβαρύνει ιδιαίτερα τον έλληνα/ελληνίδα επιχειρηματία, τόσο από οικονομικής όσο και ψυχολογικής πλευράς. 

Χαρακτηριστικά Ελληνικής επιχειρηματικής συμπεριφοράς.
Οι έλληνες επιχειρηματίες διστάζουν να «επενδύσουν» χρήματα σε επαγγελματικό ταξίδι στην Ινδία. Ταυτόχρονα, έχουν δείξει στοιχεία διεξαγωγής διαπραγματεύσεων επί τη βάσει σύντομων ηλεκτρονικών μηνυμάτων επισυνάπτοντας τον διαδικτυακό τους τόπο (όσες επιχειρήσεις διαθέτουν) ή «καινοτομικές» PowerPoint διαφάνειες ή ακόμα ιστοσελίδες των επιχειρήσεών τους στην αγγλική. 
Για τους λόγους αυτούς, κρίνεται σκόπιμο οι ενδιαφερόμενοι εξαγωγείς για την Ινδική αγορά, να μην διστάζουν να συμμετάσχουν σε εδώ διοργανούμενες διεθνείς εκθέσεις, αφού η δημιουργία προσωπικών γνωριμιών και σχέσεων εκτιμάται ότι συμβάλλει στην δημιουργία ευνοϊκότερων συνθηκών για την επίτευξη εμπορικών συμφωνιών, τα έσοδα από τις οποίες θα καλύψουν σταδιακά το οποιοδήποτε κόστος επίσκεψης στην Ινδία.
