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ZEITGESPRACH

Exporthandel heute

Fiinf Interviews zur Frage des Verhiltnisses von Exporthandel und Exportindustrie

Der Exporthandel will stérker als bisher die exportierende Industrie auf die Dienstleistungen auf-
merksam machen, die er als Partner im Exportgeschdft anzubieten hat. Es scheint, daB damit die
lange Jahre wdhrende Diskussion um das Problem ,Direktexport oder nicht” auf eine neue Basis
gestellt wird, dal die Meinungsverschiedenheit zwischen Exportindusirie und Exporthandel einem
neven Verhdlinis zwischen beiden mit dem Export befafiten Kreisen Platz macht. Der WIRT-
SCHAFTSDIENST ist der Frage nachgegangen, wie es um die Stellung des Exporthandels in der
Beschickung von Exportmdrkten heute bestellt ist, ob die ,Tendenz zum Direktexport” einer neuen
Entwicklung Raum gibt, die vielleicht zu einem partnerschaftlichen Verhdlinis zwischen Export-
industrie und Exporthandel fihrt. Gesprdchspartner waren Vertreter des Exporthandels, der am
Export interessierten Industrie in der Dreiteilung Grofiindustrie, mittelstdndische Industrie und
Markenartikelindustrie sowie der Wissenschaft. Fiinf Stimmen geben Antwort auf die Frage nach
den Aufgaben des Exporthandels heute.

Die Stimme des Exporthandels

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr
Kruse, Sie haben vor einiger Zeit
in einer Pressekonferenz in Ham-
burg zu Fragen des ,Exporthandels
heute” Stellung genommen und da-
bei der Presse ein Faltblatt vorge-
stellt, das die exportierende deut-
sche Industrie stdrker auf die Funk-
tionen des Exporthandels hinweisen
soll. Dieses Faltblatt ist iiberschrie-
ben ,Export — aber rationell”.
Wenn wir Sie richtig verstehen,
dann ist in dieser Formulierung ein
gewisser Vorwurf enthalten, da8
Unternehmen, die direkt exportie-
ren, dies bisher nicht in der ratio-
nellen Weise getan haben, wie sie
es koénnten, wenn sie sich eines
Mittlers bedienten, némlich des Ex-
porthandels.

KRUSE: Es ist nicht ganz richtig,
darin einen Vorwurf zu sehen. Es
handelt sich hier lediglich um die
Feststellung der Tatsache, daB es
fir ein Industrieunternehmen das
rationellste sein kann, iiber den
Exporthandel zu exportieren.

WIRTSCHAFTSDIENST: Wir kén-
nen vielleicht hier die grundsatzli-
che Frage stellen, Herr Kruse: Wie
steht es eigentlich um das wahre
Verhaéltnis zwischen Exportindustrie
und Exporthandel heute?

KRUSE: Fiir mein Gefiihl ist das
Verhdltnis des Exporthandels zur
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Exportindustrie heute durchaus gut,
und ich mochte beinahe sagen, min-
destens so gut wie in der Vergan-
genheit, wenn nicht sogar besser.
Das liegt wahrscheinlich daran, da8
wir in der Vergangenheit, jeden-
falls in fritheren Jahrzehnten und
auch bis vor vielen Jahren noch,
die Diskussion tiber direkten und
indirekten Export gewissermalien
als eine Meinungsverschiedenheit
hatten. Diese Meinungsverschieden-
heit existiert nicht mehr. Es gibt

heute kaum noch eine Industrie,
nicht einmal die gré8te, die sich auf
den Standpunkt stellt: nur direkter
Export. Die Industrie ist heute,
ganz generell betrachtet, so einge-
stellt, daB sie nicht unbedingt sagt:
entweder oder, sondern haufig: so-
wohl als auch.

WIRTSCHAFTSDIENST: Es wird
immer wieder gesagt, daf die
gréBeren Risiken, die im Ubersee-
geschédft zu finden sind, die Indu-
strie veranlaBt haben, mehr den
Exporthandel einzuschalten, weil
dieser mit Auslandsmérkten star-

HANS E.B. KRUSE

ist ein Exporteur alter Schule, der immer mehr als ,nur* Expor-
teur gewesen ist. Vor dem ersten Weltkrieg ging er fiir das ange-
sehene Hamburger Ost-Asien-Haus, bei dem er gelernt hatte, nach
Indien. Dort wurde er im Kriege interniert. Bald nach seiner Heim-
kehr iibernahm der gebiirtige Hamburger seine Lehrfirma, die er
noch heute fithrt, Seit fast 40 Jahren gehort er dem Vorstand des
Vereins Hamburger Exporteure e.V. an, seit 1950 als Vorsitzender.
Auch die Arbeitsgemeinschaft der Deutschen Exporteurvereine rief
ihn vor Jahren an ihre Spitze. Unmittelbar nach dem Kriege wirkte
er als Wirtschaftssenator im Senat der Freien und Hansestadt
Hamburg am Wiederaufbau mit. Dem Présidium der Handels-
kammer Hamburg gehort er mit kurzer Unterbrechung seit 1935 an.
Im AuBenhandelsbeirat des Bundeswirtschaftsministers, im Vor-
stand der Arbeitsgemeinschaft Entwicklungsldnder und in anderen
Spitzenorganisationen gilt sein Wort genausoviel wie in mehreren
Aufsichtsrdten und Beirdten der Industrie, des Bank- und Ver-
sicherungswesens und der Schiffahrt.
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ker vertraut sei. Sind das Erfahrun-
gen, die Sie bestdtigen kénnen?

KRUSE: Wenn wir davon ausge-
hen, daBl der Exporthandel, jeden-
falls der hanseatische Exporthan-
del, recht weitgehend auf die iiber-
seeischen Ladnder, vornehmlich auf
die Gebiete, die wir heute als Ent-
wicklungslander bezeichnen, ausge-
richtet ist, so ist es naheliegend,
daB mit dem Selbsténdigwerden all
dieser Entwicklungslander die wirt-
schaftliche Sicherheit dieser Markte
geringer und das Risiko entspre-
chend gréBer geworden ist. Diese
Lénder entwickeln gewisse neue
wirtschaftliche Spielregeln, die man
erst studieren muB, die man natur-
gemdB erst an Ort und Stelle er-
fahren kann und die so mannigfal-
tig und so verschiedenartig in den
einzelnen Landern sind, daB es ein
Ding der Unmoglichkeit ist, selbst
fir den gréBten Industriellen, sich
in jedem einzelnen dieser vielen
Linder eine eigene Meinung dar-
iber zu bilden.

WIRTSCHAFTSDIENST: Im Jahres-
bericht der Handelskammer Ham-
burg steht zu lesen: ,Wahrschein-
lich wird der Export in die meisten
Entwicklungsldnder, die gleichzeitig
die traditionellen Absatzmaéarkte des
Hamburger Exporthandels sind,
stdrker als bisher mit deutschen
Entwicklungshilfeleistungen zu tun
haben. Mdoglicherweise gibt es eine
Reihe von Hamburger Exporthdu-
sern, die sich auf die Erfordernisse
des modernen Anlagengeschifts
durch den Aufbau technischer Or-
ganisationen eingestellt haben.”
Ist das noch ein Spezialfall?

KRUSE: Auch in diesen Entwick-
lungslandern hat das Investitions-
giitergeschdft tiberragende Bedeu-
tung erlangt. DaB sich auf diesen
Strukturwandel auch der Export-
handel umstellen muff und sich um-
gestellt hat, ist eine ganz natiirliche
Folgeerscheinung. Wir waren fri-
her alle gewohnt, in diese Lé&nder
tiberwiegend Konsumgiiter zu ex-
portieren — iberwiegend, nicht
ausschlieBlich.

WIRTSCHAFTSDIENST: Sie sagten
soeben, daB der Export von Kon-
sumgiitern in die Entwicklungsldn-
der zurlickgegangen sei und die Ent-
wicklungsldnder mehr daran inter-
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essiert seien, Investitionsgiiter zu
importieren. Welche Hilfestellung
kann der Exporthandel den Ent-
wicklungslandern bei der Beschaf-
fung der notwendigen Investitions-
gliter geben?

KRUSE: Die gréBte Hilfestellung
besteht in seiner Anwesenheit an
Ort und Stelle.

WIRTSCHAFTSDIENST:  Bezieht
sich das auf Anlageinvestitionen
oder auf den Export von einzelnen
Investitionsgiitern?

KRUSE: Dies bezieht sich eigent-
lich auf alles, ganz besonders aber
auf solche Dinge, die, nachdem sie
verkauft sind, einen gewissen Uber-
wachungsdienst, eine gewisse Be-
trenung, eine gewisse Ersatzmate-
rialbeschaffung erforderlich machen.

WIRTSCHAFTSDIENST: Konnten
Sie uns, Herr Kruse, ein Beispiel
hierfiir nennen?

KRUSE: Ich méchte sagen, die
Vielzahl der sich in den Entwick-
lungsléndern etablierenden Kon-
sumgiiterindustrien — Sie koénnen

das ganz verallgemeinern — kommt.

als Beispiel dafiir in Frage, daB sich
der Exporthandel in das technische
Geschéft hineinbegeben hat, also
in die Lieferung von Maschinen
oder sogar kompletten Anlagen.

WIRTSCHAFTSDIENST: Konnen
Sie uns eine Vorstellung davon
vermitteln, welchen Anteil der
deutsche Exporthandel an den Ge-
samtlieferungen fiir die Errichtung
von Konsumgiiterindustrien hat?

KRUSE: Das kann man statistisch
nicht fassen, jedenfalls nicht auf
das ganze Bundesgebiet bezogen.
Es gibt zwar eine Hamburger Sta-
tistik, die erkennen l&Bt, in welch
groBem Umfang der Exporthandel
sich ladngst in das technische Ge-

schift_und den Investiionsqiter-
export eingeschaltet hat. Allein die

Hamburger Exporthdndler expor-
{ierten im vorigen Jahr Giiter der
Elektrotechnik fiir mehr als eine
halbe Milliarde Mark. Aber Bun-
deszahlen gibt es nicht, zumal auch
in ganz vielen Féallen diese Liefe-
rungen zwar direkt von der Indu-
strie erfolgen, aber unter Hilfe-
stellung des Exporthandels zustan-
de gekommen sind.

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr
Kruse, kann man damit sagen, daf3
sich die Funktion des Exporthan-
dels heute mehr zu der eines Mak-
lers gewandelt hat?

KRUSE: Nein, das kann man nicht
feststellen. Denn selbst in diesen
letztgenannten Féllen leistet der
Exporteur noch sehr hdufig die
finanzielle Hilfestellung. Und inso-
fern muB man sich freimachen da-
von, daB der Exporteur hier ledig-
lich die Funktion des Maklers hat.
Er hat unter Umstéanden seine Nie-
derlassung drauBen. Und es gibt
Fille, wo die Niederlassung des
Exporteurs drauflen gewissermalen
in einem direkten Verkehrsverhalt-
nis mit der Industrie steht.

WIRTSCHAFTSDIENST: Das Ge-
schift mit den Entwicklungsldndern
ist zweifellos ein groBer Markt fiir
den Exporthandel. Sehen Sie auch
im Europamarkt einen Marktbe-
reich fir den Exporthandel?

KRUSE: Es ist sehr naheliegend,
daB mit der Erweiterung unseres
Marktes zu einem europdischen
Markt auch der Exporthandel sein
Augenmerk viel mehr auf die euro-
pédischen Absatzgebiete gerichtet
hat. Interessanterweise hatten wir
gerade jetzt durch eine Umfrage
die Feststellung gemacht, daB sich
eine Vielzahl von Hamburger Ex-
porteuren zunehmend im Europa-
Export verankert.

WIRTSCHAFTSDIENST: Das heiBt
also, daB der Austausch zwischen
den alten Industrienationen {iber
den Exporthandel stirker wird?

KRUSE: In der Vergangenheit hat
sich der — jedenfalls der hanseati-
sche — Exporthandel vornehmlich
auf die Ttberseeischen Absatzge-
biete beschrédnkt. Das Europage-
schaft erdffnet auch dem Export-
handel zusidtzliche Médglichkeiten,
ohne mit der direkt exportierenden
Industrie zu kollidieren.

WIRTSCHAFTSDIENST: Worin se-
hen Sie — ganz allgemein — den
Vorteil fiir die Industrie, sich des
Exporthandels zu bedienen? Kon-
nen Sie uns einen Katalog aufstel-
len, welche Leistungen der Export-
handel der Industrie anzubieten
hat?
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KRUSE: Der Exporteur ist zu-
ndchst einmal Risikotrdger.
Er deckt zum Beispiel die Risiken
des Transfers oder der Zahlungs-
unféhigkeit aus wirtschaftlichen
und politischen Umstédnden. Sodann
ist er Kreditgeber. Als drit-
ter Pufiki waren seine besonderen
Kenntnisse in der Abwicklung
des Exports (z.B. Sprachen, Ver-
schiffungs- und Versicherungsfra-
gen) zu nennen. Viertens ist der
Exporthéndler ein Berater des
Produzenten in der Beurteilung der
Auslandsmaérkte, z. B, in bezug auf
Produktgestaltung oder Preise.
Fiinftens ist er tdtig in der Pro-
pagierung von Spezialproduk-
ten der Industriewerke. Sechstens
kann der Exporteur als Vertei-
ler derjenigen Mengen tatig wer-
den, die bei den Produzenten in auf-
tragsarmen Zeiten hergestellt wer-
den. SchlieBlich kann er, siebtens,
dem Kunden gegeniiber eine Bera-
tungsfunktion in technischer,
qualitativer und preisli-
cher Hinsicht ausiiben. Wenn die
Industrie sich klar dariiber wére,
welche Einsparungsméglichkeiten
sie hat, wenn sie nicht direkt expor-
tiert, dann wiirde sie selbst kalkula-
torisch ihren Vorteil sehen, und sie
sieht ihn ja in vielen Féllen auch.
Ganz abgesehen davon, geht es
aber nicht nur um die Frage, ob ich
kalkulatorisch giinstiger stehe, son-
dern ob ich {iberhaupt zu dem Ge-
schdft komme. Es ist ja nicht so,
daB ein direktexportierender Fabri-
kant iiberall selbst an Ort und
Stelle sitzt, das ist ja auch gar nicht
seine Absicht. Trotzdem meint er
gelegentlich, unabhdngig von der
Tatsache, an Ort und Stelle zu sein,
konnte er die direkten Geschifte
machen. Das fallt in das groBe Ka-
pitel des Risikos, das an sich, wie
Sie eingangs schon ganz richtig
sagten, aber heute von der Indu-
strie erkannt wird.

WIRTSCHAFTSDIENST: Die Ar-
beitsgemeinschaft der deutschen
Exporteurvereine hat vor kurzem
eine Werbeaktion gestartet, um sich
mit ihren absatzwirtschaftlichen
Leistungen der Industrie zu présen-
tieren. Mit welchen Mitteln gehen
Sie vor, um einen stdrkeren Kon-
takt zwischen Industrie und Export-
handel herzustellen?

KRUSE: In unserem Faltblatt ha-
ben wir zum Ausdruck gebracht,
welches die vier Hauptfunktionen
sind, die wir anzubieten haben:
Marktbearbeitung, Auftragsabwick-
lung, Finanzierung und Risikoiiber-~
nahme, wobei ich die beiden letzte-
ren fiir aufierordentlich wichtig
halte, jedenfalls fiir die Industrie.
Das bedeutet nicht, daf die beiden
ersten Kategorien nicht auch von
groBer Bedeutung sind, aber das
Risiko in tberseeischen Entwick-
lungsléndern und besonders das
finanzielle Risiko, wenn ich nicht
wirklich den Markt beherrsche, ist
auBerordentlich gro8.

WIRTSCHAFTSDIENST:  Diirfen
wir in diesem Zusammenhang eine
etwas provokatorische Frage stel-
len: Ist der Exporthandel eher in
der Lage, risikobehaftete Geschifte
zu finanzieren als die Exportindu-
strie, die ja doch als gréBeres Ge-
bdude sich darstellt?

KRUSE: Darauf méchte ich lieber
antworten: Der Exporthandel ist
eher in der Lage, zu stark risikobe-
haftete Auftrdge zu vermeiden, er

kennt die Risiken, er kennt die gu- |

ten und schlechten Kunden, und er ,

kennt die besonderen Finanzie- !
rungserfordernisse der Markte, auf

die er spezialisiert ist.

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr
Kruse, ist dieses Faltblatt, das Sie
iber Industrieverbdnde den Indu-
striefirmen zuleiten lassen, das ein-

zige Mittel, das Sie heute benutzen,
um mit der Industrie starker ins
Geschédft zu kommen? Oder be-
schreiten Sie auch andere Wege?

KRUSE: Es ist gar nicht mal so
sehr die Frage, daB eine Werbe-
Idee von uns selbst ausgeht, son-
dern die ganze Aktion als solche
ist gewissermafien aus der Atmo-
sphére entstanden. Wir haben nicht
mal bewuBt die Absicht gehabt, fir
unseren Stand zu werben. Dadurch,
da wir durch das kollegiale Ver-
héltnis zu sehr vielen Industriever-
bédnden an den Sitzungen dieser In-
dustrieverbinde gelegentlich teil-
nehmen und dort gewissermafen
unsere Probleme zur Diskussion
stellen, haben wir gespiirt, daB
viele Industrielle gar nicht wissen,
welche Leistungen der Exporthan-
del anzubieten hat. Und wir ha-
ben gedacht, daB es gut wdare, un-
sere Leistungsmdglichkeiten einmal
schriftlich zum Ausdruck zu brin-
gen, ohne den Gedanken der Wer-
bung zu haben, sondern mehr den
Gedanken, unsere Dienstmdoglich-
keiten bekannter zu machen, als sie
es gegenwdrtig sind. Dariiber hin-
aus haben wir heute bei Verbdnden
sowie Industrie- und Handelskam-
mern laufend Diskussionen mit der
Industrie. Wir halten Referate und
stehen Rede und Antwort. Dabei
stellen wir immer wieder fest, daB
auf der Seite der Industrie eben-
falls der Wunsch besteht, in Erfah-
rung zu bringen, wie die Dinge
noch besser zu gestalten sind.

WIRTSCHAFTSDIENST: Das Wort
«EXport — aber rationell” ist also
genauso gut ein Verlangen von
seiten der Industrie. Kann man nun

' sagen, daB durch diese Bestrebun-

gen beider Seiten und vor allen
Dingen auch durch die Tatigkeit der
Arbeitsgemeinschaft der Deutschen
Exporteurvereine bereits erste Re-
sultate zu sehen sind, da8 mehr

VERFINSBANK IN HAMBURG

ALTESTE HAMBURGER GIROBANK

ZENTRALE: HAMBURG 11,
37 FILIALEN UND ZWEIGSTELLEN

ALTER WALL 20-—-30,
IN GROSS-HAMBURG, CUXHAVEN UND KIEL

TELEFON 361061
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Geschifte, die vielleicht vorher im
Direktexport abgewickelt worden
sind, auf den Exporthandel verlegt
werden?

KRUSE: Ich kann Ihnen nur sa-
gen, daB auf Grund dieser Aktion
eine Vielzahl von Industriellen sich
an uns gewandt hat mit dem Ersu-
chen, jihnen Exporteure nachzuwei-

Die Stimme der Industrie:

GroBindustrie

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr Di-
rektor Dickel, wie sehen Sie fiir
Thren Industriebereich, speziell Ma-
schinenbau, das Verhéaltnis wvon
Exporthandel und Exportindustrie?

DICKEL: Dazu glaube ich, sollte
man zundchst die Voraussetzungen,
die der Maschinenbau von einer
Vertretung im Ausland verlangt,
von den Erfordernissen der jewei-
ligen Erzeugnisse her betrachten
und dann untersuchen, in welchem
Umfang der Exporthandel in der
Lage ist, diese notwendigen Vor-
aussetzungen zu schaffen. Wenn
Sie die Erzeugnisse des Motoren-
und Maschinenbaus betrachten, so
stellen Sie fest, daB sie in erster
Linie Produkte der Technik sind
und vor allen Dingen einen Ser-
vice bendtigen. Das heiBit also,
daB technisch qualifiziertes Perso-
nal die Kundenberatung bis zum
Auftrag durchfiihren und gleich-
zeitig den Service fiir das gelie-
ferte Material sicherstellen muB.

sen fiir dieses Land, fiir jenes Land,
fir diese oder jeme Artikel, und
zwar nicht nur kleine und mittlere
Firmen, sondern selbst ganz grofe.
Und insofern kann ich nur sagen,
daB die Aktion immerhin dazu ge-
fihrt hat, daB der Kontakt noch
intensiver geworden ist. Vergessen
hatte die Industrie den Exporthan-
del ohnehin nicht.

Der Service setzt sich aus den Ele-
menten Mensch, Ersatzteil und Ma-
schine zusammen. Als conditio sine
qua non fiir dieses technische Ge-
schaft betrachte ich den Service.
Der Exporthandel alter Art, der
seinen Sitz in Europa hat und nur
einzelne Mitarbeiter in die Export-
gebiete delegiert, kann dieser Auf-
gabe nicht gerecht werden. Es hat
sich aber in den Jahren nach dem
Kriege ein neuer Stil des Export-
handels entwickelt, ndmlich, daB
der Exporthdndler mit technisch
qualifiziertem Personal und Kapital
sich in den Exportldndern enga-
giert. In dem Augenblik, in dem
der Exporthandel durch Errichtung
von Filialen diese Voraussetzun-
gen schafft, er also nicht nur in der
Lage ist, einen Markt zu erschlie-
Ben und an die Kundschaft zu ver-
kaufen, sondern auch den Service
bereitzustellen, sind wir durchaus
bereit und willens, mit diesen Fir-
men zusammenzuarbeiten und ihnen

FRANZ-WILHELM DICKEL

sammelte seine ersten Exporterfahrungen in den Jahren 1933-1936,
als er seine Lehre und anschlieBend eine Angestelltenzeit als
AuBenhandelskaufmann absolvierte. 1936 wurde er Soldat und
kehrte 1947 nach der Entlassung aus Kriegsgefangenschaft in sein
eigentliches Metier, den AuBenhandel, zuriick. Bis 1953 leitete er
die Verkaufsabteilung einer mittleren, stark exportorientierten
Gesellschaft. Zur Klockner-Humboldt-Deutz AG ging Dickel 1953
und ist seit 1959 fiir den Export dieses Unternehmens verantwort-
liches Vorstandsmitglied. Der heute 51jéhrige ist Mitglied des
AuBenhandelsausschusses des VDMA, Vizepridsident des AuBSen-
handelsausschusses der Industrie- und Handelkammer in Koéln,
Mitglied der stdndigen Kommission der deutsch-spanischen und
deutsch-portugiesischen wirtschaftlichen Zusammenarbeit
Prasidiumsmitglied der deutsch-belgischen Handelskammer.

sowie
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unsere Vertretungen zu iibergeben,
wie wir es in der Praxis in einer
ganzen Reihe von Fallen erfolg-
reich tun.

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr Di-
rekior Dickel, Sie schildern damit
die Anforderungen, die ein Indu-
striebetrieb an einen Exporthdnd-
ler stellen muf, wenn es zu einer
fruchtbaren Zusammenarbeit kom-
men soll. Sie sagen auch, daB es
verschiedentlich solche Zusammen-
arbeit gibt, daB auch der Export-
handel klassischen Stils sich ge-
wandelt hat. Ist das nun bisher
eine Einzelerscheinung oder ist es
der generelle Trend, der im Ex-
porthandel festzustellen ist?

DICKEL: Nach meiner Erfahrung
hat sich diese Erkenntnis im Laufe
der letzten Jahrzehnte absolut
durchgesetzt, und fortschrittliche
Exporthandelsunternehmungen sind
diesen Weg konsequent gegangen.
Hierbei beobachtet man, daB aus
Griinden der Risikostreuung nicht
in einem Land, sondern in mehre-
ren La&ndern mit unterschiedlicher
Wirtschaftsstruktur gearbeitet wird.

WIRTSCHAFTSDIENST: Sie haben
in Threm Firmenbereich gleichzeitig
auch eigene Auslandsniederlassun-
gen und eigene Auslandsvertre-
tungen. Wie weit stehen Sie da-
mit in Konkurrenz zum Export-
handel?

DICKEL: Wir haben eine ganze
Reihe von Ubersee-Handelsgesell-
schaften, die wir selbst ins Leben
gerufen haben, und zwar teilweise
an den Pldtzen, an denen der Wett-
bewerb so stark war, daf der Ex-
porthandel diese Aufgabe anzu-
fassen nicht gewillt war, Es ist
keineswegs unser Prinzip, durch
eigene Gesellschaften zu verkau-
fen, denn die Kapitalkraft auch
eines grofen Unternehmens findet
irgendwo ihre Grenzen. Man kann
daher nicht sagen, daB wir Koa-
kurrenten des Exporthandels sind.
Wir haben nur dort eigene Nie-
derlassungen gegriindet, wo wir
nach eigenen Studien der Landes-
verhéaltnisse festgestellt haben, daf
Absatzchancen gegeben sind, aber
durch historische oder andere Ge-
gebenheiten keine Verkaufs-Orga-
nisation vorhanden oder geeignet
war, unsere Interessen wahrneh-
men zu kénnen.
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WIRTSCHAFTSDIENST: Kann man
grundséatzlich ein Urteil dariiber
fallen, ob bestimmte Markte einer-
seits oder bestimmte Erzeugnisse
andererseits erfordern, dafl man
entweder direkt exportiert oder
den Exporthandel einschaltet?

DICKEL: Man kann wohl zu-
nichst zu der Feststellung kom-
men, daB der Exporthandel schwer-
punktmiBig dort Kapital investiert
hat, wo er in der Vergangenheit
tatig war, d. h. wo er itber Kennt-
nisse der Landes- und Marktver-
haltnisse verfiigt.Gleichzeitigkommt
dann meistens der Vorteil hinzu,
daB dieser Exporthandel dann
gleichzeitig Exporteur des jeweili-
gen Landes ist und auf diese Weise
mit seinen dortigen Unternehmun-
gen iiber eine besondere Stabili-
tdt gegeniiber dem Auf und Ab
des Importes (Devisen, Lizenzen
etc.) verfiigt.

WIRTSCHAFTSDIENST: Damit ha-
ben wir einen Marktbereich fiir
den Exporteur aufgezeigt, ndmlich
den der Entwicklungsldnder. Mei-
nen Sie, daB der Exporthdndler
vielleicht auch befdhigt ist, den
Osthandel zu erschlieBen?

DICKEL: Wenn wir vom Osthan-
del sprechen, miissen wir uns dar-
iiber im klaren sein, daB sich —
ich will es einmal ganz primitiv
ausdriicken — zwei Partner gegen-
iiberstehen, die nach verschiedenen
Regeln Schach spielen. Die klassi-
schen Regeln sind auBer Kraft ge-
setzt, Auf der einen Seite steht
der liberal denkende und entschei-
dende Unternehmer der westlichen
Welt, und ihm als Partner gegen-

tiber steht der Staat. Ich kdnnte
mir durchaus vorstellen, daB ein
Exporthéndler, der traditionell in
Ostasien gearbeitet hat, heute dort
als Lieferant akzeptiert wird und
in der Lage ist, fiir die Industrie
erfolgreich tédtig zu sein. Es hat
sich allerdings in der Praxis ge-
zeigt, daB staatliche Einkaufsstel-
len vorzugsweise den direkten Kon-
takt zum Lieferanten suchen und
dies um so mehr, je stdrker das zu
liefernde Erzeugnis von der Tech-
nik beeinfluft wird, z.B. im Anla-
gengeschdft, bei dem letztlich nicht
der Preis, sondern das wirtschaft-
lichste Verfahren fiir die Auftrags-
erteilung entscheidend ist. Dieses
Gesprdch kann dann nur die Fabrik
mit ihren Fachleuten selbst flihren.

WIRTSCHAFTSDIENST: Damit
weisen Sie dem Exporthdndler eine
verdnderte Funktion zu.

DICKEL: Ich sehe in diesem Falle
die Rolle des Exporthandels in der
Rolle des Akquisiteurs und viel-
leicht des Koordinators.

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr
Dickel, wir haben damit zwei
Marktbereiche angesprochen, ein-
mal die Entwicklungslinder, zum
anderen den Osthandel. Wie steht
es um die Partnerschaft zwischen
Exporthandel und Exportindustrie
im europdischen Raum?

DICKEL: Fiir den Exporthandel im

europdischen Raum gelten eigent- .
lich dieselben Grundsitze, die ich:
zu Beginn des Gespridchs heraus-

gestellt habe. Die Position des Ex-
porthandels ist jedoch dadurch cha-
rakterisiert, daB der Exporthandel
frither in diesen Lindern weniger

tatig war; und bei einem VorstoB
in die hochindustrialisierten Lén-
der hat er naturgemdf das Handi-
cap, daB er bestehenden starken
Vertriebsorganisationen der Indu-
strie gegenilibersteht. Aber die Pra-
xis zeigt, daB fiir gewisse Erzeug-
nisse auch dort der Exporthandel
mit Erfolg tétig sein kann.

WIRTSCHAFTSDIENST: Wir ha-
ben damit die drei Marktbereiche
abgekldrt, in denen der Exporthan-
del auftreten kann. Gibt es be-
stimmte Produkte oder besser viel-
leicht Produktgruppen, die man
dem Exporthandel oder der Ex-
portindustrie zuweisen kann?

DICKEL: Man kann wohl sagen, °
daB die Aufgaben fiir den Export- |
handel um so schwieriger werden, -
je starker einerseits das Service-
Bediirfnis fiir ein Erzeugnis ist
oder je hoher die technischen An-
forderungen im Amnlagengeschift
gestellt werden oder auch, was
heute leider zur Regel geworden
ist, die Anforderung an die Finan-
zierung,

WIRTSCHAFTSDIENST: Sehen Sie
in der Zukunft fiir den Exporthan-
del zunehmende Modglichkeiten,
sich in das Ausfuhrgeschift einzu-
schalten?

DICKEL: Der Exporthandel hat
sich teilweise den gednderten Ge-
gebenheiten und Notwendigkeiten
des Exportes angepalt und muB
dies auch in Zukunft weiterhin tun.
Wenn er in der Lage und willens
ist, den zu Beginn des Gespriches
skizzierten Konzeptionen zu fol-
gen, sehe ich fiir den Exporthan-
del weiter recht gute Chancen.

Die DEUTSCHE BUNDESBAHN

beférdert jedes Gut jeder Zeit

@ Moderne Giterwagen, auch fir schwerste Giter
® GroBbehdlter verschiedener Art

@® Paletten fir rationellen Versand
@® Giterkraflverkehr

sind nur einige der von ihr gebotenen Méglichkeiten.

- Transport Ihr Vorteil v
Bundesbahndirektion Hamburg

1965/1X

459



Mittelstéindische Industrie

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr Dr.
Vogel, in letzter Zeit spricht man
davon, daB die Industrie den Ex-
porthandel wieder entdecke. Be-
stdtigen Thre Erfahrungen diese
These?

VOGEL: Der Exporthandel ist
von der Industrie nie i{ibersehen
worden. Er war als Absatzmittler
stets erforderlich. Darum halte ich
auch den in letzter Zeit offensicht-
lich wieder gréB8er gewordenen
Spielraum des Exporthandels im
Rahmen der gesamten AuBenwirt-
schaft lediglich flr ein Zeichen der
Normalisierung der Geschiftstétig-
keit auf den AuBenmérkten.

WIRTSCHAFTSDIENST: Wie deu-
ten Sie Stimmen aus jenen Krei-
sen der Industrie, die davon spre-
chen, man wolle heute vermehrt
den Exporthandel in das Auslands-
geschaft einschalten, und wie die
Bemiihungen des Exporthéndlers
selbst, stdrker als bisher die
exportierende Industrie auf die
Dienstleistungen aufmerksam zu
machen, die er vor allem im Uber-
seegeschdft anzubieten hat?

VOGEL:

zweifellos

Diese Stimmen haben
einen Zusammenhang

mit den politischen und wirtschaft-
lichen Risiken des Exportgeschéfts.
Ich kann hier natiirlich lediglich
fiir meine Branche und fiir die mit-
telstdndische Industrie sprechen.
Gerade sie ist in den letzten Jah-
ren <durch eine Reihe von Erfah-
rungen auf die groBen Unsicher-
heitsfaktoren im AuBenhandelsge-
schidft aufmerksam gemacht wor-
den. Der direkt exportierende mit-
telstdndische Fabrikant verfiigt im
allgemeinen nicht iber die konti-
nuierlichen Erfahrungen, iiber die
Kenntnisse der Verhdltnisse und
auch der Menschen in den fber-
seeischen Landern, die es ihm er-
moglichen wiirden, seine geschaft-
liche Tatigkeit stets den Entwick-
lungen und Notwendigkeiten in
Ubersee anzupassen. Hier begeg-
nen die Bemiihungen der Export-
handler, die exportierende Indu-
strie stdrker als bisher auf ihre
Dienstleistungen im Uberseege-
schift aufmerksam zu machen, den
Erfahrungen der Industrie selbst.

WIRTSCHAFTSDIENST: Worin
sehen Sie konkret die Vorteile,
die speziell Thnen der Exporthan-
del bei der Abwicklung Ihrer Ge-
schédfte im Ausland bietet?
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VOGEL: Das ergibt sich bereits
aus dem vorhin Gesagten. Mit dem
Schwierigkeitsgrad des Ausfuhr-
geschaftes wichst meines Erach-
tens die Chance des Exporthdnd-
lers. Die Risiken, z.B. im Ubersee-
geschéft, sei es in der Finanzie-
rung, sei es in der Auftragstiber-
nahme und -abwicklung, seien sie
aber auch politischer und konjunk-
tureller Art, kann der Inhaber
eines Unternehmens, auch wenn
es eine gewisse Marktbreite hat,
schon informatorisch im allgemei-
nen nicht in dem Umfange beur-
teilen und damit einkalkulieren,
wie es dem Exporthéndler, der seit
Jabren diese Mirkte kennt, még-
lich ist.

Ich meine aber, daBl gerade bei
dem Versuch der Exporthdndler,
die Industrie verstarkt auf ihre
Dienstleistungen aufmerksam zu
machen, die technische Seite star-
ker als bisher beriicksichtigt wer-
den sollte. Das Ausfuhrgeschift
der Industrie unterscheidet sich
heute doch sehr wesentlich von
dem klassischen Ausfuhrgesch&ft
des 19. Jahrhunderts, das einmal
die Grofie und die Bedeutung der
alten Handelshduser begriindet hat.
Die heutigen Geschifte sind ohne
technische Beratung, ohne techni-
schen Service und im Grunde ge-
nommen schon bei der Anfrage
ohne Verstandigung unter Techni-
kern kaum zu machen. Darum
meine ich, da8 z. B. schon im
AuBendienst der Exporthandelsfir-
men der Ingenieur oder der Wirl-
schaftsingenieur eine groBere Rolle
spielen miBte als bisher.

WIRTSCHAFTSDIENST: Fiir wel-
che Landergruppen bietet sich fiir
Sie insbesondere eine Zusammen-
arbeit mit dem Exporthandel an?

VOGEL: I& glaube, hier muB
man stark unterscheiden. Fiir Euro-
pa, insbesondere den EWG-Raum,
sehe ich keine groBen Entwick-
lungsmoglichkeiten des Exporthan-
dels. Hier verfiigt die Industrie,
auch die kleinen und mittleren Be-
triebe, im allgemeinen {iber ein
gut eingespieltes Netz von Ver-!
tretern, Informanten und auch Er-
fahrungen. Anders ist das schon
in Ubersee. Gerade in den Ge-
schaftsverbindungen mit den Ent-
wicklungsldndern in Afrika und in
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Stidamerika scheint mir die Zusam-
menarbeit der Industrie mit dem
Exporthandel ebenso wiinschens-
wert wie notwendig. In der Pflege
dieser Zusammenarbeit liegt hier
noch ein ,Markt” fiir den Export-
handel. Das gilt meines Erachtens
auch fiir den Osthandel. Wenn es

Markenartikelindustrie

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr
Thieme, wir méchten Sie als einen
Vertreter der Markenartikelindu-

strie fragen, wie sich fiir Sie das.

Verhiltnis von Exportindustrie und
Exporthandel stellt?

THIEME: Ich méchte so sagen:
Soweit ein Verhéltnis da ist, ist es
gut. Aber das Verhdlinis ist sehr
klein, weil wir auf Grund unse-
rer Artikelstruktur seit Anbeginn
eigentlich eine eigene grofe Ex-
portabteilung haben, ja sogar haben
miissen. Denn nur {ber ein eigenes
weltweites Vertriebsnetz koénnen
wir unsere Artikel iber Fach-
Importeure — und darauf muB der
Schwerpunkt gelegt werden
oder Fach-Vertretungen in die
Lander einschleusen.

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr
Thieme, Sie sagen, Sie miissen
eine eigene Exportabteilung hal-
ten, um die Aufgaben des Exports,
wie sie sich fiir Sie stellen, lésen
zu koénnen.

THIEME: Das hat uns die Praxis
gezeigt und zeigt es uns jeden Tag
wieder. Denn wir haben viele An-
fragen vom Exporthandel zu be-
antworten, und beantworten diese
auch gern. Grundsatzlich sind wir
dem Exporthandel natiirlich nicht
feindlich gesinnt. Es liegt einfach
in unserer Struktur, daB wir fir
unsere fast 3000 Artikel mit dem
Markengiitezeichen glauben, den
Export nur selbst durchfiihren zu
kénnen.

WIRTSCHAFTSDIENST: Ist diese
Aussage fiir die Markenartikel-
industrie allgemeingiiltig zu sehen,
oder ist Thr Haus ein Spezialfall?

THIEME: Ich méchte nicht sagen,
daBl dies allgemeingiiltig ist. Ich
konnte mir durchaus vorstellen,
daB ich bei einem Sortiment von
vielleicht nur zwei oder drei gro-
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dem Exporthandel hier geldnge,
sich ins Gesprdch zu bringen und
gerade der mittelstdndischen Indu-
strie Absatzmdglichkeiten zu er-
schlieBen, konnte das fiir seine
Rolle innerhalb der deutschen Wirt-
schaft ganz sicher bedeutungsvolle
Konsequenzen haben,

Ben Artikeln durchaus mit dem
Exporthandel in gréBerem Um-
fange arbeiten kénnte, weil es
dann fiir ihn fachlich moglich ist,
seine Aufgabe funktionsgerecht
durchzufiihren.

WIRTSCHAFTSDIENST: Es

Exporthandel
Koénnten Sie uns Kriterien nennen,
nach denen Sie entscheiden: Hier
mache ich das Geschift selbst und
hier schalte ich den Exporthandel
ein?

THIEME: Ja. Ich glaube, die grund-
sdtzliche Beantwortung der ersten
Frage hat schon gezeigt, daB der
iiberwiltigende Teil des Geschifts
selbst gemacht wird, weil er selbst

gibt |
also auch Fille, daB Sie mit dem |
zusammenarbeiten, -

gemacht werden mul. Doch wo-
zum Beispiel in Entwicklungslan-
dern Lizenzen unserer Vertretun:
gen ausgeschspft sind und wir
iiber den Exporthandel weitere fiir
einen oder zwei Artikel bekommen
konnen, sind wir gern bereit und
einverstanden, daf dann ein zu-
sitzlicher Auftrag in diesem Ge-
biet mit Hilfe des Exporthandels
hereingeholt wird. Der zweite Punkt
ist, z.B. in Ostgebiete mit dem
Exporthandel hineinzugehen, weil
gerade dort auf Grund der Kon-
stellation driben der Aufbau einer
eigenen Organisation gar nicht:
moglich ist. Hier hilft uns ein Ex-
porteur, der meinetwegen in gro-
Ben Stahllieferungen engagiert ist,
einen Biirobedarfsauftrag anzuhan-
gen, was wir allein gar nicht zu-!
wege bringen kénnten. i

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr
Thieme, Sie haben gerade zwei
Marktbereiche genannt, in denen
Sie vom Exporthandel Unterstiit-
zung erfahren konnen. Einmal
kleine Mirkte — Sie nannten das
Beispiel der Entwicklungsldnder —
und zum anderen neue Mirkte —
hier speziell den Osthandel. Un-
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sere Frage: Kann der Exporthan-
del Thnen auch in einer anderen
Weise zu neuen Mairkten ver-
helfen, oder iibernehmen Sie diese
Aufgabe selbst?

THIEME: Grundsétzlich wiirde ich
sagen: Wir machen es selbst, wenn
die erste Recherche ergeben hat,
daB dieser Markt es lohnt, selbst
zu exportieren. Der Grund hierfir
ist, daB wir die Markterkundung
nach unserer Meinung nur selbst
machen koénnen. Denn es kostet
viel Geld, wenn Sie an die 3000
Artikel mit ihren entsprechenden
Anwendungsgebieten denken. Es
geht ja nicht darum, einen Fill-
halter in irgendein Land zu expor-
tieren. Wenn es nur darum ginge,
dann wiirde das gelten, was ich
vorhin zum Markenartikler mit
kleinem Sortiment sagte. Hier geht
es darum, zundchst die speziell fiir
dieses Land geeignete Anwen-
dungstechnik zu erforschen und
diese dann als Service gemeinsam
mit dem Artikel auf den Markt zu
bringen. Ein Beispiel wére die An-
wendung eines Kohlepapiers fiir
die Buchhaltung. Wenn Sie beson-
ders an die jungen Staaten den-
ken, dann erkennen Sie, daB eine
solche Produkiberatung nur ein
Fachmann machen kann. Das kann
aber nicht der ibliche Exporteur
mit seinem iiblichen Apparat.

WIRTSCHAFTSDIENST: Liegt es
nun teilweise auch am Produkt,
daB Sie den Exporthandel in sol-
chen speziellen Fragen weniger
einschalten kénnen? Ist es viel-
leicht fiir andere Produkte, die
weniger erkldrungsbediirftig sind,
giinstiger, den Exporthandel ein-
zuschalten? '

THIEME: Ja, das wiirde ich auf
jeden Fall bejahen insofern, als
ich glaube, daB es vom Artikel

abhédngig ist. Je mehr dieser einer
intensiven Einflihrungsarbeit und
eines weitreichenden Service be-
darf, um so mehr muB man mit
Fachleuten arbeiten.

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr
Thieme, der Prospekt der Arbeits-
gemeinschaft der deutschen Expor-
teurvereine, der vor kurzem der
Industrie vorgelegt worden ist,
steht unter dem Motto: ,Export —
aber rationell”. Hiermit wird an-
gesprochen, daB Exporthdndler
vielleicht manches Geschift kosten-
glinstiger, d.h. rationeller, abwik-
keln konnen, als es die Industrie
im Direktexport zu tun vermag.
Bestdtigen Ihre Erfahrungen ein
solches werbliches Argument?

THIEME: Ich wiirde sagen: Ja.
Und zwar aus eigener Erfahrung,
denn Sie miissen unser Geschaft
genauer kennen, um diesen Schlu8
ziehen zu kénnen. Wir sind zwar
Markenartikler, haben aber in
unserem grofen Artikelprogramm
auch Artikel, die mehr Preis-
artikel sind als Markenartikel

im Sinne der deutschen Marken-

artikler, Und immer dann, wenn
ein Artikel zum Preisartikel wird
auf dem Markt X oder Y, mag es
sein, daB der Exporthandel giinsti-
ger arbeiten kann als wir selbst.

WIRTSCHAFTSDIENST: Kommt es
in der Praxis vor, daB der Export-
handel Wiinsche von auslédndischen
Mairkten an Sie herantrdgt, Win-
sche nach einem bestimmten Pro-
dukt, um spezifischen Bedarfen
nachzukommen?

THIEME: Ich méchte jetzt dem
Exporthandel nicht Unrecht tun: In
unserem Arbeitsalltag sieht es so
aus, daB wir diese spezifischen Be-
darfswiinsche vom Fachimporteur
des betreffenden Landes vorgelegt
bekommen.

WIRTSCHAFTSDIENST: Kénnten
Sie sich vorstellen, daB ein solcher
Kontakt, der ibrigens von seiten
des Exporthandels gerade mit sei-
ner Offentlichkeitsarbeit angestrebt
wird, in Zukunft verstirkt még-
lich ist?

THIEME: Das glaube ich sicher,
aber mit all den Einschrdnkungen,
die ich schon erwédhnt habe.

WIRTSCHAFTSDIENST:  Welche
Leistungen wiinschen Sie sich als
ein Markenartikler vom Export-
handel,: wenn Sie ihn verstirkt in
Thre Bemiihungen um das Aus-
landsgeschéft einschalten wollen?
Was muf er Ihnen bieten, um als
ein Partner im Exporthandel mit
Ihnen gemeinsam aufzutreten?

THIEME: Erstens miiSte er als
Vorleistung uns fiir unsere 3000
Artikel Kaufgewohnheiten aufzei-
gen und einen Markt schaffen.
Zweitens muf er bereit sein, einen
Teil der Werbung mitzutragen.
Drittens mufi er in der Lage sein,
einen Preis zu bilden, der im Aus-
land marktgerecht ist und uns ein
Optimum an Absatz und Gewinn
garantiert.

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr
Thieme, nach dem bisher Gesagten
kann man vielleicht so restimieren:
Sie sagen ,Ja" zur Partnerschaft
mit dem Exporthandel?

THIEME: Ja, so wiirde ich sagen.
Dann allerdings in der Form nicht
des iiblichen Exporthandels, wie
wir ihn gewohnt sind und wie uns
Anfragen tédglich immer wieder
erreichen, sondern in der Form,
daB mit einem Exporthandelshaus
ein AusschlieBlichkeitsvertrag ge-
macht wird. Damit stellt dieser —
zumindest in dieser Sparte — un-
seren Vertreter dar, es kommt
also zu einer ganz engen ,Heirat”.

DORTMUNDER

UNIO
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Die Stimme des Wissenschaftlers

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr Pro-
fessor Henzler, Sie verfolgen seit
langer Zeit die Stellung von Ex-
portindustrie und Exporthandel.
Wir diirfen verweisen auf Thre
Arbeit aus dem Jahre 1956 iber
die Tendenz zum Direktexport.
Die letzten Jahre waren eigentlich
gekennzeichnet durch ein immer
wiederkommendes Aufflackern ei-
nes Streites zwischen Exporthandel
und Exportindustrie. Wie ist es
eigentlich zu dieser lange Jahre
wahrenden Diskussion, zu diesem
Streit zwischen den beiden Institu-
tionen in unserem AuBenhandels-
bereich gekommen?

HENZLER: Als ich mich zum ersten
Mal mit dieser Auseinandersetzung
zwischen exportierenden Industrien
und dem Exporthandel beschiftigt
habe, konnte ich feststellen, daB
diese Auseinandersetzung etwa auf
die Zeit der Jahrhundertwende zu-
riickgeht und daB seitdem doch
Teile des Exportvolumens vom Ex-
porthandel an die Exportindustrie
ibergegangen sind. Und es ist wohl
verstdndlich, daB der Exporthandel
in dem Grade, in dem nun die Ex-
portindustrie eben die Direktver-
bindungen zum Ausland suchte,
sich um seine Existenz und seine
Chancen Sorgen machte. So ist es
zu dieser Spannung zwischen Ex-
porthandel und Exportindustrie ge-
kommen.

WIRTSCHAFTSDIENST: Wenn Sie
das Verhiltnis heute betrachten,
wiirden Sie dann davon sprechen,
daB gegenwdrtig eine Tendenz be-
steht zum direkten Export oder
vielleicht eine gegenldufige zum
indirekten Export?

HENZLER: Es ist schwer, dariiber
ein allgemeines Urteil zu fillen,
aber das, was ich bei meiner er-
sten Beschidftigung mit Direktex-
port-Tendenzen festgestellt habe,
gilt im wesentlichen auch heute
noch. Jedenfalls ist es die Regel,
und es sind nun unter dem Ein-
druck der Weiterentwicklung des
Exporthandels, aber auch der Wei-
terentwicklung der Industrie, ver-
schiedene Ausnahmen hihzugekom-
men, die aber nach meiner Uber-
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zeugung leider oder naturgeméB
bis jetzt Ausnahmen bleiben mu8-
ten.

WIRTSCHAFTSDIENST: Sie wollen
damit sagen, daB8 eine solche gene-
relle Aussage sehr schwierig und
auch gefahrvoll ist. Gibt es viel-
leicht Faktoren, nach denen man
bestimmen kann, ob eine solche
Tendenz sich in der Zukunft zeigen
wird, sagen wir die absatzwirt-
schaftliche Leistung des Exporthan-
dels oder der Exportindustrie?
Oder ist eine solche Tendenz viel-
leicht auch mitbestimmt wvon Be-
darfsduBerungen im Exportmarkt?

HENZLER: Ich meine, daB die ex-
portierende Investitionsgiiterindu-
strie nach wie vor vorwiegend di-
rekt exportiert. DaB auf der ande-
ren Seite Ausnahmen vorgekoms-
men sind und vorkommen, &ndert
an dieser Tatsache nichts. Und das
ist mafigeblich bestimmend fir die
Auseinandersetzung zwischen Ex-
porthandel und exportorientierter
Industrie.

Andererseits ist allerdings fest-
zustellen, daB mit der Verscharfung
der Konkurrenz auf den Export-
mérkten im Bereich der Exportwirt-
schaft das Marktgewicht an Bedeu-
tung gewinnt, also die stdndige Be-
obachtung des Marktes, auch der

sténdige Besuch von Marktveran-
staltungen im fremden Land, in das
man exportieren mochte. Von Be-
deutung ist ferner die Frage, ob
z. B. in einem Land, nach dem man
exportieren mochte, eine einge-
spielte Vertriebsorganisation vor-
handen ist oder nicht. Unter den
EWG-Partnern gibt es ja manchen,
der hieriiber nicht verfligt. Wir ha-
ben in mehreren Féllen in letzter
Zeit konstatieren konnen, daB sich
Produktionsfilialen der exportorien-
tierten Industrie in Exportmérkten
etablierten; in diesen Fillen kén-
nen wir nicht mehr wie friiher von
einem Industrie-Direktexport spre-
chen. An die Stelle eines kontinu-
ierlichen Giiterexports ist ein im
wesentlichen einmaliger Kapitalex-
port getreten.

WIRTSCHAFTSDIENST: Der Be-
griff ,Direkt-Export”, wie wir ihn
friiher gebraucht haben, entspricht
dann nicht mehr der heutigen Ent-
wicklung?

HENZLER: Nicht mehr ausschlieB-
lich.

WIRTSCHAFTSDIENST: Man mii8-
te vielleicht einen neuen Begriff
hierfir suchen! Diirfen wir hier
vielleicht eine Frage anschlieBen?
In Ihren Arbeiten sprechen Sie von
einem struktur-konstanten Direkt-
export. Sie beziehen diese Aussage
weitgehend auf das Produkt. Kann

lehre des AuBenhandels”
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man eine solche Aussage auch
heute noch machen? Es gibt doch
Beispiele, daB Exporthandelshduser
ganze Anlagen exportieren. Das
sind die Produkte, die Sie damals
als dem struktur-konstanten Direkt-
export zufallend bezeichnet haben.
Trifft es auch heute noch zu, daB
das Produkt so weit fiir Direktex-
port oder indirekten Export be-
stimmend ist?

HENZLER: In der Regel ja. Der
Fall, den Sie genannt haben, ist ein
typischer Ausnahmefall. Es ist die
Firma, die heute in einem groBen
Umfang technische Kaufleute und
Ingenieure beschéftigt und im
Grund ein technisches Angebot ab-
zugeben imstande ist. Aber das ist
ja doch die Ausnahme. Der struk-
tur-konstante indirekte Export, also
derjenige Export, der nach wie vor
iiber den Exporthandel geht, ge-
winnt unter dem Gesichtspunkt der
Marktbearbeitung der sogenannten
sortimentsbediirftigen Artikel an
Bedeutung. ':7Das Schwergewicht
wird nicht mehr auf den Export
cines bestimmten Erzeugnisses ge-
legt, sondern eines Sortiments,
eines meist bedarfsorientierten Sor-
timents — wobei ich mir iiber die
Ungenauigkeit des Ausdrucks vol-
lig im klaren bin{ Aber immerhin:
Ich beobachte immer mehr, daB das
sortimentsbediirftige Exporterzeug-
nis die Doméne fiir den Export-
hdndler darstellt. Damit kann sich
die Exportindustrie nicht, jedenfalls
nie in gleicher Weise, beschdftigen,
sie wollte denn auch Exporthéndler
werden.

WIRTSCHAFTSDIENST: ... wobei
wir vielleicht Sortiment nicht so
eng sehen diirfen als ein Sortiment
eines Binnenhandlers, sondern Sor-
timent durchaus im weiteren Sinne,
um beispielsweise auch den Anla-
gen-Export einbeziehen zu kdnnen.

HENZLER: Ich wiinschte ja mit-
unter, es wére so. Aber ich beob-
achte das doch nur in Ausnahme-
fallen.

WIRTSCHAFTSDIENST: Meinen
Sie, daB die Ausnahmen, die wir
ansprechen, sich mehren? Wir ken-
nen heute viele Beispiele: Die Lie-
ferung einer Ziindholzfabrik nach
Zypern, die einer anderen nach
Madagaskar, beide Male iiber den
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Exporthandel. Wir kennen die Bei-
spiele, daB ganze Krankenhduser
ins Ausland geliefert werden, die
gleichsam ein Sortiment von ver-
schiedenen Zubehorteilen darstel-
len.

HENZLER: Wenn wir das Kran-
kenhaus als Beispiel nehmen, so
wiirde ich doch meinen, daB die
Vorarbeit, die fiir die Vielfdltigkeit
der Aggregate geleistet werden
muB, tatsachlich vom Handel gelei-
stet werden kann. Hier hat er wirk-
lich eine Chance, sich zu betatigen.
Noch eines betrifft die Frage der
Tendenz zum Direktexport: Die In-
dustrie gibt heute ein sehr differen-
ziertes Angebot beziiglich eines
Aulftrags, den sie haben mdéchte, ab,
und der Importeur im fremden
Land nimmt dieses Angebot ent-
gegen, analysiert es nach Aggrega-
ten und stellt fest, daB die betref-
fende Industrie zahlreiche Zuliefe-
rerbetriebe in Anspruch nimmt.
Nun versucht der Importeur, alle
Zulieferer festzustellen und diese
einzelnen Erzeugnisse direkt von
den jeweiligen Industriebetrieben
zu beziehen, Das bedeutet eine vom
Importeur erzwungene Verstarkung
der Tendenz zum Direktexport. Das
ist keine ganz feine Art, aber es
ist nun mal heute die Tendenz.

%, WIRTSCHAFTSDIENST:  Diirfen
/wir vielleicht jetzt die Frage stel-
len: Was erwartet die Exportindu-
strie vom Exporthandel?

HENZLER: Das ist schwierig zu
sagen, was sie erwartet, Ich kénnte
mir vorstellen, daf} eine Zusammen-
arbeit darin besteht, daB sich der
Exporthandel dem Marktschwerge-
wicht, dem die Industrie allein im-
mer nur teilweise in gleicher Weise
gerecht werden kann wie der Ex-
porthandel, in Verbindung mit der
Industrie mehr annimmt. Das wiir-
de bedeuten, daB etwa die Kennt-
nis des fremden Landes vom Ex-
porthandel der Industrie so zur
Verfligung gestellt wird, da8 die
Produktgestaltung anders als bis-
her und noch mehr darauf einge-
stellt wird, daB er das akquisitori-
sche Verhalten und Gestalten der
Industrie (z. B. Farbgebung der Gii-
ter, Wahl von Markennamen, Mit-
arbeit von Exportvertretern) nach
seiner Auslandsmarktanalyse und

-beobachtung mitbestimmt. Ferner
konnte dem Exporthéndler in man-
chen Féllen mehr als bisher die
Auftragsabwicklung, die Uberwa-
chung derselben bis zur Bezahlung
iibertragen werden. Dabei besteht
natiirlich die Gefahr, daB der Ex-
porthdndler in die Nghe eines Ex-
portvertreters der betreffenden In-
dustrie rtickt. Das wird nicht zu um-
gehen sein. In jlingster Zeit sind
ibrigens mittlere exportierende
Industrieunternehmen in anderen
Landern, z. B. der Schweiz, mit dem
Exporthandel in Beratungen dieser
Art eingetreten.

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr Pro-
fessor, Sie haben vorhin das Wort
«Zusammenarbeit” genannt. Sie
meinen die Zusammenarbeit zwi-
schen Handel und Industrie. Wenn
man davon ausgeht, da8 ein Unter-
nehmen produktionsorientiert auf
der einen Seite und marktorientiert
auf der anderen Seite sein muB,
kann man dann hier nicht die Frage
stellen, ob sich zwei Partner zu-
sammenfinden: ein produktions-
orientierter (die Exportindustrie)
und ein marktorientierter {der Ex-
porthandel)?

HENZLER: Ich glaube, das ist die
einzige Richtung, in der die ver-
stirkte Kooperation gesucht wer-
den kann. Ich halte nicht viel da-
von — das ist etwas scharf formu-
liert —, wenn heute viele Industrie-
betriebe, die bisher eine Marktfor-
schung gar nicht kannten, jetzt zu
einem relativ spaten Zeitpunkt
durch Beschaftigung einiger junger
Leute glauben, sich mit dieser Ta-
tigkeit nun selbst abgeben zu miis-
sen. Da halte ich doch die Zusam-
menarbeit mit einem qualifizierten
Exporthandelsbetrieb fiir viel bes-
ser. Und ich halte es auch nur fiir
die zweitbeste Losung, daB der Ex-
porthandler sich nun zunehmend
mit technischen Fragen beschaftigt
— Ausnahmen bestétigen vielleicht
diese Regel. Warum sollte es nicht
moglich sein, daB z. B. Industrie-
betriebe mit qualifizierten Export-
héndlern zusammen auf der Han-
nover-Messe erscheinen? Oder:
‘Warum sollte es nicht méglich sein,
daB beide zusammen mit den
Auslands-Handelskammern arbei-
ten und sich iiber diese zusammen
um Auftrdge bemiihen? Oder: Soll-
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te es nicht auch méglich sein, bei
einer Ausschreibung eines fremden
Landes, an der ein Exportindustrie-
betrieb interessiert ist, sofort den
Héandler mit hinzuzunehmen und zu
fragen: Welche Gesichtspunkte
habe ich bei der Abgabe meiner
Offerte gerade im Hinblick auf die-
ses Land zu beriidksichtigen, damit
diese Submission fiir beide Teile
vorteilhaft wird?

WIRTSCHAFTSDIENST: Wir ken-
nen in diesem Zusammenhang be-
reits eine Konstruktion der Zusam-
menarbeit zwischen Exporthandel
und Exportindustrie, den sogenann-
ten Exportring, bei dem mehrere
Industriefirmen unter der Fiihrung
eines Exporthandelshauses ein Aus-
fuhrgeschéft abwickeln. Ist dies
nicht vielleicht eine Form der Zu-
sammenarbeit?

HENZLER: Ja, zweifellos. Ich bin
der festen Uberzeugung, daB das
eine solche Form ist...

WIRTSCHAFTSDIENST: die
vielleicht in der Zukunft verstdrkt
Anwendung finden kann?

HENZLER:
Uberzeugung.

WIRTSCHAFTSDIENST: Herr Pro-
fessor, wir sagen also: Der Export-
handel hat durchaus Chancen, gera-
de in der Zusammenarbeit. Welche
MaBnahmen nun sollte der Export-

Ja, das ist meine

handel zusdtzlich ergreifen, um
verstdrkt in den Absatzweg zwi-
schen Industrie und Auslandsmarkt
eingeschaltet zu werden?

HENZLER: Zunédchst ist — und
zwar immer wieder — eine Publi-
zitdtsfrage zu 16senl Es ist erforder-
lich, daB8 der Exﬁorthandel noch
mehr als bisher und mit Nachdruck
darauf hinweist, worin er seine

speziellen Aufgaben — in der Risi- ‘

keniibernahme, in der Frage der
Marktforschung, der Kontaktnahme,
der Herstellung einer Verbindung
zwischen Importeur und Export-
industrie — sieht{'Es miBte doch
eigentlich im Interesse der Volks-

wirtschaften liegen, hier ein Neben- -

einanderarbeiten unwirtschaftlicher
Art tunlichst zu vermeiden und
gleichzeitig vielen mittleren Ex-
portindustrieunternehmen zu hel-
fen. Ich glaube, da8 der Export-
héndler dank seiner Kenntnis des
Landes und der Bonitdt vieler Kun-
den, kurz: dank seiner Auslands-
marktndhe von vornherein eher
als mancher industrielle Direktex-
porteur sagen kann: Diese Risiken
sind tragbar oder sie sind eben
nicht tragbar. Mancher Ausfall
konnte vermieden werden, wenn es
gelinge, hier den Exporthédndler
stirker einzuschalten. (}

WIRTSCHAFTSDIENST: Sie sagen

damit, daB es nicht ausreicht, nur

einen Prospekt herauszugeben, son-
dernjdaB die werbliche Tatigkeit
verstirkt werden muBs,Zum ande-
ren sagen Sie, daB die Funktionen
des Exporthandels andere werden
miiten. Man kann vielleicht sagen:
Der Exporthandel miiSte mehr in
die Funktion eines Beraters der In-
dustrie hineinwachsen.

> HENZLER: Ja, ich bin der festen

Uberzeugung, daB es das Optimale
wére, was man erreichen koénnte,
wenn sich Exporthdndler mit indu-
striellen Exporteuren so eng ver-
zahnen wiirden, dafl sie gleichsam
als ein Team den Export durch-
fihren. '

&

WIRTSCHAFTSDIENST: Sie nann-
ten vorhin das Wort Volkswirt-
schaft. Kénnen Sie eine Aussage
darliber machen, welcher gesamt-
wirtschaftliche Nutzen durch eine
solche Teamarbeit erzielt werden
konnte?

HENZLER: Wir befinden uns ja
gerade in einer Periode des Uber-
hangs des Imports. Ich kénnte mir
vorstellen, daB solche Uberhdnge
schwicher wéiren oder vielleicht
auch einmal nicht eintreten wiirden,
wenn es gelinge, in dieser das
technische und das Marktgewicht
berticksichtigenden Kooperation die
ausldndischen Mirkte stdndig zu
bearbeiten.

Tradition

Auslandsvertretungen in
Belrut, Buenos Alres,
Johannesburg, Kairo,
Kapstadt, Madrid,

Rio de Janeiro,

Tokio und Windhoek

und Erfahrumng,

fachliches Kénnen und weltwelite Verbindungen bii-
den die Grundlagen unserer Arbeit. Auf ihnen baut
sich unser vieltaltiger Kundendienst auf. Seine
Vorteile soliten auch Sie sich zunutze machen.

COMMERZBANK

AKTIENGESEILLSCHAFT

Hauptverwaitungen in
DUSSELDORF . FRANKFURT A. M. - HAMBURG
Geschiftsstellen Uberall in der Bundesrepublik und in West-Berlin

1965/IX

465



