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ZEITGESPRÄCH

Exporthandel heute
F ünf Interviews zur Frage des Verhältnisses von Exporthandel und Exportindustrie

Der Exporthandel will stärker a ls  bisher die exportierende Industrie a u f die Dienstleistungen au f­
merksam machen, die er a ls  Partner im Exportgeschäft anzubieten hat. Es scheint, daß damit die 
lange Ja h re  währende Diskussion um das Problem „D irektexport oder nicht" au f eine neue Basis 
gestellt w ird, daß  die M einungsverschiedenheit zwischen Exportindustrie und Exporthandel einem 
neuen Verhältnis zwischen beiden mit dem Export befaßten Kreisen Platz macht. Der WIRT­
SCHAFTSDIENST ist der Frage nachgegangen, w ie es um die Stellung des Exporthandels in der 
Beschickung von Exportmärkten heute bestellt ist, ob die „Tendenz zum Direktexport" einer neuen 
Entwicklung Raum gibt, die vielleicht zu einem partnerschaftlichen Verhältnis zwischen Export­
industrie und Exporthandel führt. G esprächspartner w aren Vertreter des Exporthandels, der am 
Export interessierten Industrie in der Dreiteilung Großindustrie, mittelständische Industrie und 
Markenartikelindustrie sow ie der W issenschaft. Fünf Stimmen geben Antwort au f die Frage nach 
den A ufgaben des Exporthandels heute.

Die Stimme des Exporthandels

W IR T SC H A F T SD IE N ST : H err
K ruse, S ie liaben  v o r e in iger Zeit 
in e in e r P ressekonferenz in  H am ­
bu rg  zu  F ragen  des „Exporthandels 
h eu te"  S te llung  genom m en und  da­
b e i d e r P resse  e in  F a ltb la tt v o rge­
ste llt, das d ie  exportierende d eu t­
sche Ind u strie  s tä rk e r auf die Funk­
tio n en  des E xporthande ls h inw eisen  
soll. D ieses F a ltb la tt is t überschrie­
b en  „Export —  ab er ra tionell". 
W en n  w ir S ie richtig  verstehen , 
d an n  is t in  d ieser Form ulierung ein 
g ew isse r V orw urf en thalten , daß 
U nternehm en , d ie  d irek t expo rtie ­
ren , d ies b ish e r nicht in  der ra tio ­
n e llen  W eise  ge tan  haben, w ie sie 
es könn ten , w en n  sie sich eines 
M ittle rs  bed ien ten , näm lid i des Ex­
po rthandels.

K R U SE : Es is t nicht ganz rid itig , 
d a rin  e in en  V orw urf zu sehen. Es 
h an d e lt sich h ie r  lediglich um  die 
F ests te llung  d e r Tatsache, daß es 
fü r e in  Industrieun te rnehm en  das 
ra tio n e lls te  se in  kann, ü ber den 
E xporthande l zu  exportieren .

W IR T SC H A F T SD IE N ST : W ir kö n ­
n en  v ie lle ich t h ie r  d ie  g rundsätz li­
che F rage  ste llen , H err K ruse: W ie 
s teh t es eigentlich  um  das w ahre 
V erhä ltn is  zw ischen E xportindustrie  
u nd  E xporthande l heu te?

K R U SE: Für m ein  G efühl is t das 
V erhä ltn is  des E xporthandels zur

E xportindustrie heu te  du rd iaus gut, 
und ich möchte beinahe  sagen, m in­
destens so gu t w ie in  der V ergan ­
genheit, w enn  nicht sogar besser. 
Das lieg t w ahrscheinlich daran , daß 
w ir in  der V ergangenheit, jed en ­
falls in  früheren  Jah rzeh n ten  und  
auch bis vo r v ie len  Jah ren  noch, 
die D iskussion über d irek ten  und  
ind irek ten  E xport gew isserm aßen 
als e ine M einungsverschiedenheit 
hatten . D iese M einungsverschieden­
heit ex is tie rt nicht m ehr. Es gibt

h eu te  kaum  noch e ine Industrie , 
nicht einm al d ie  g rößte, d ie sich auf 
den  S tandpunk t ste llt: n u r d irek te r 
Export. D ie Industrie  is t heu te , 
ganz genere ll be trach tet, so e inge­
stellt, daß sie  nicht unbed ing t sagt: 
en tw eder oder, sondern  häufig: so ­
w ohl als audi.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : Es w ird  
im m er w ieder gesagt, daß die 
g rößeren  Risiken, d ie  im Ü bersee­
geschäft zu finden sind, die Indu­
s trie  v e ran laß t haben, m ehr den  
E xporthandel einzuschalten, w eil 
d ieser m it A uslandsm ärk ten  s tä r­

H A N S  E. B. K R U S E
is t ein E xporteur a lte r Schule, der im m er m ehr als „nur“ E xpor­
teu r gew esen ist. V or dem  ers ten  W eltk rieg  ging er für das ange­
sehene H am burger O st-A sien-H aus, bei dem  er ge le rn t ha tte , nach 
Indien. D ort w urde e r im K riege in te rn ie rt. Bald nach se iner H eim ­
k eh r übernahm  der gebürtige  H am burger se ine  Lehrfirm a, d ie  er 
noch h eu te  führt. Seit fast 40 Jah ren  gehört e r dem  V o rstan d  des 
V ereins H am burger E xporteure e.V. an, se it 1950 als V orsitzender. 
Auch die A rbeitsgem einschaft der D eutschen E xporteu rvere ine  rief 
ihn vo r Ja h re n  an  ihre Spitze. U nm ittelbar nach dem  K riege w irk te  
er als W irtschaftssenator im S enat d e r F reien  und  H ansestad t 
H am burg am  W iederaufbau  m it. Dem Präsid ium  d e r H andels­
kam m er H am burg gehört e r  m it k u rzer U nterbrechung  se it 1935 an. 
Im A ußenhandelsbeira t des B undesw irtschaftsm inisters, im V or­
stand  der A rbeitsgem einschaft E ntw icklungsländer und  in  anderen  
Spitzenorgan isationen  gilt se in  W o rt genausov ie l w ie in  m ehreren  
A ufsich tsräten  und B eiräten  der Industrie , des Bank- und  V er­
sicherungsw esens und  der Schiffahrt.

1965/IX 455



k er v e r tra u t sei. Sind das E rfahrun­
gen, d ie  S ie bestä tig en  können?

K R U SE: W enn w ir davon  ausge­
hen, daß d e r E xporthandel, je d e n ­
falls d e r h an sea tisd ie  E xporthan­
del, re d it w eitgehend  auf d ie  über- 
see isd ien  Länder, vo rnehm lid i auf 
d ie  G ebiete, die w ir heu te  als Ent­
w idclungsländer bezeid inen , au sge­
r id ite t ist, so is t es naheliegend , 
daß m it dem  S elbständ igw erden  all 
d ieser Entw idclungsländer d ie w irt- 
sd ia ftlid ie  S id ie rhe it d iese r M ärk te  
geringer u n d  das R isiko en tsp re ­
d ien d  g rößer gew orden  ist. D iese 
L änder entw idceln  gew isse neue  
w irtsd ia ftlid ie  Spielregeln , d ie  m an 
e rs t s tu d ie ren  muß, d ie  m an  n a tu r­
gem äß ers t an  O rt und  S telle  e r­
fah ren  kann  und  d ie  so m annigfal­
tig  und  so v e rsd iied en artig  in  den 
e inze lnen  L ändern  sind, daß es ein  
D ing der U nm öglid ikeit ist, selbst 
fü r den  größ ten  Industrie llen , sid i 
in  jedem  einze lnen  d ieser v ielen  
L änder e ine eigene M einung d a r­
ü b er zu bilden.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : Im  Jah re s ­
b e rid it d e r H andelskam m er H am ­
burg  s teh t zu  lesen : „W ahrsd iein­
lid i w ird  der E xport in  die m eisten 
E n tw iddungsländer, d ie  g leid izeitig  
die trad itio n e llen  A bsatzm ärk te  des 
H am burger E xporthandels sind, 
s tä rk e r als b isher m it deu tsd ien  
E ntw idclungshilfeleistungen zu tun 
haben. M öglid ierw eise  gibt es eine 
R eihe von  H am burger E xporthäu­
sern, die sid i auf d ie E rfordernisse 
des m odernen  A nlagengesd iäfts 
d u rd i den  A ufbau ted in isd ie r O r­
gan isa tionen  e ingeste llt haben." 
Is t das nod i e in  Spezialfall?

K R U SE: A udi in  d iesen  Entwidc- 
lu n gsländern  h a t das Investitions- 
g ü te rg esd iä ft überragende Bedeu­
tung  erlang t. Daß sidi auf diesen 
S truk tu rw andel au d i der E xport­
hande l um ste llen  muß und  sid i um ­
g este llt hat, is t e in e  ganz natü rlid ie  
F o lgeersd ieinung . W ir w aren  frü­
h e r  a lle  gew ohnt, in  d iese Länder 
überw iegend  K onsum güter zu ex­
po rtie ren  —  überw iegend , n id it 
aussd iließ lid i.

W IR T SC H A F T SD IE N ST :Sie sag ten  
soeben, daß der E xport von  K on­
sum gütern  in  d ie  E ntw idslungslän­
der zurüdcgegangen sei und  d ie  Ent­
w idclungsländer m ehr daran  in te r­

ess ie rt seien , Inves titionsgü te r zu 
im portieren . W eld ie  H ilfestellung 
kann  der E xporthandel den  Ent­
w icklungsländern  bei der Besdiaf- 
fung der no tw endigen  Inves titions­
gü te r geben?

K R U SE: Die größte  H ilfestellung 
besteh t in  se iner A nw esenheit an 
O rt und  Stelle.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : Bezieht
s id i das auf A nlageinvestitionen  
oder auf den E xport von  einzelnen 
Investitionsgütern?

K R U SE: Dies bezieht sid i elgent- 
lid i auf alles, ganz besonders aber 
auf so ld ie  Dinge, die, nachdem  sie 
verkau ft sind, e inen  gew issen  ü b e r-  
w adiungsd ienst, e ine gew isse Be­
treuung , e ine gew isse E rsatzm ate- 
ria lbesd iaffung  erfo rderlid i m adien.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : K önnten 
Sie uns, H err Kruse, ein  Beispiel 
h ierfü r nennen?

KR U SE: Id i m ödite  sagen, die 
V ielzahl der sich in den  Entwick­
lungsländern  e tab lie renden  K on­
sum güterindustrien  —  Sie können  
das ganz vera llgem einern  —  kom m t 
als Beispiel dafür in  Frage, daß sich 
der E xporthandel in  das ted in isd ie  
Geschäft h ineinbegeben  hat, also 
in  d ie L ieferung vo n  M aschinen 
oder sogar kom pletten  A nlagen.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : K önnen
Sie uns e ine  V orste llung  davon 
verm itte ln , w elchen A nte il der 
deutsche E xporthandel an  den  G e­
sam tlieferungen  für die Errichtung 
von K onsum güterindustrien  hat?

K R U SE: Das k an n  m an statistisch  
nicht fassen, jedenfa lls  nicht auf 
das ganze B undesgebiet bezogen. 
Es gibt zw ar e ine  H am burger S ta ­
tistik , d ie erkennen  läßt, in  welch 
großem  Umfang der Exporthandel 
sich län g st in  das technisdie Ge- 
schäft und  den  Investitionsgü ter- 
expor t  e in ae sch a l^ t h ^ . A llein  die 
H am burger E xporthändler expor­
tie rten  im vo rigen  Ja h r  G üter der 
E lektrotechnik für m ehr als eine 
ha lbe  M illiarde M ark. A ber Bun­
deszahlen  g ib t es nicht, zum al auch 
in  ganz v ie len  Fällen  d iese Liefe­
rungen  zw ar d irek t von  der Indu­
strie  erfolgen, ab er u n te r H ilfe­
ste llung  des E xporthandels zu stan ­
de gekom m en sind.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : H err
Kruse, k an n  m an dam it sagen, daß 
sich die F unktion  des E xporthan­
dels h eu te  m eh r zu der e ines M ak­
lers gew andelt hat?

K R U SE: N ein, das kann  m an nicht 
festste llen . D enn se lb st in  d iesen  
le tz tgenann ten  Fällen  le is te t der 
E xporteur noch seh r häufig die 
finanzielle H ilfestellung. U nd inso­
fern  muß m an sich freim achen da­
von, daß der E xporteur h ie r led ig ­
lich d ie F unktion  des M aklers hat. 
Er h a t u n te r U m ständen seine N ie­
derlassung  draußen. U nd es g ib t 
Fälle, w o d ie  N iederlassung  des 
E xporteurs d raußen  gew isserm aßen 
in  einem  d irek ten  V e rk eh rsv e rh ä lt­
n is m it der Industrie  steht.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : Das G e­
schäft m it den  E ntw icklungsländern 
ist zw eifellos ein  g roßer M ark t für 
den  Exporthandel. Sehen Sie auch 
im E uropam arkt e inen  M ark tbe­
reich für den  E xporthandel?

K R U SE: Es is t seh r naheliegend, 
daß m it d e r E rw eiterung unseres 
M ark tes zu einem  europäischen 
M ark t auch der E xporthandel se in  
A ugenm erk  v ie l m ehr auf d ie eu ro ­
päischen A bsatzgeb ie te  gerichtet 
hat. In te ressan te rw eise  h a tte n  w ir 
gerade  je tz t durch eine Umfrage 
d ie  Festste llung  gemacht, daß sich 
eine V ielzahl von  H am burger Ex­
po rteu ren  zunehm end im Europa- 
Export verankert.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : Das he iß t 
also, daß d e r A u stau sd i zw ischen 
den  a lten  Industrienationen  über 
den  E xporthandel s tä rk er w ird?

KR U SE: In  der V ergangenheit hat 
sich der — jedenfa lls  der h an sea ti­
sche — E xporthandel vornehm lich 
auf die überseeischen  A bsatzge­
b ie te  beschränkt. Das Europage­
schäft eröffnet auch dem  E xport­
handel zusätzliche M öglichkeiten, 
ohne m it der d irek t expo rtierenden  
Industrie  zu kollid ieren .

W IR T SC H A FT SD IEN ST : W orin  se­
hen  Sie —  ganz allgem ein  —  den 
V orteil fü r die Industrie, sich des 
E xporthandels zu bedienen? K ön­
nen  Sie uns einen  K atalog au fste l­
len, w elche L eistungen der E xport­
handel der Industrie  anzubieten  
hat?
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K R U SE : Der E xporteu r is t zu­
nächst e inm al R i s i k o t r ä q  e r . 
Er deckt zum  B eispiel d ie  R isiken 
des T ransfers oder der Z ahlungs­
un fäh igke it aus w irtschaftlichen 
und  po litischen  U m ständen. Sodann 
is t e r  K r e d i t g e b e r .  A ls d rit­
te r  P unk t -v^ren se ine  besonderen  
K e n n t n i s s e  in  der A bw icklung 
des Exports (z. B. Sprachen, V er- 
sciiiffungs- un d  V ersid ierungsfra- 
gen) zu  nennen . V ie rten s is t der 
E xpo rthänd le r e in  B e r a t  e  J  des 
P roduzen ten  in  der B eurteilung  der 
A uslandsm ärk te , z. B. in  bezug auf 
P ro d u k tg esta ltu n g  oder Preise. 
Fünftens is t e r tä tig  in  der P r o ­
p a g i e r u n g  v o n  Spezialproduk­
ten  d e r  Industriew erke . Sechstens 
k an n  der E xpo rteu r als V  e r t e i - 
1 e r d e rjen ig en  M engen  tä tig  w er­
den, d ie  bei den  P roduzenten  in  auf­
trag sa rm en  Z eiten  h e rg este llt w er­
den. Schließlich k an n  er, siebtens, 
dem  K unden  gegenüber e ine B era­
tu ngsfunk tion  in  t e c h n i s c h e r ,  
q u a l i t a t i v e r  und p r e i s l i ­
c h e r  H insicht ausüben. W enn  die 
In d u s trie  s id i k la r  darüber w äre, 
w elche E insparungsm öglid ikeiten  
sie ha t, w en n  sie nicht d irek t expor­
tie rt, d an n  w ürde  sie selbst ka lk u la ­
torisch ih ren  V orteil sehen, und  sie 
s ieh t ihn  ja  in  v ie len  Fällen  audi. 
G anz ab gesehen  davon, geh t es 
ab e r n id it n u r um  d ie  Frage, ob id i 
ka lku la to risch  günstiger stehe, son­
d e rn  ob ich üb e rh au p t zu dem  Ge- 
sd iä ft kom m e. Es is t ja  n id it so, 
daß e in  d irek tex p o rtie ren d e r Fabri­
k a n t ü b e ra ll se lb st an  O rt und 
S te lle  sitzt, das is t ja  au d i g a r n id it 
se ine  Absicht. T rotzdem  m ein t er 
gelegentlich , unabhäng ig  vo n  der 
T atsache, an  O rt und  S telle  zu sein, 
k ö n n te  e r  d ie  d irek ten  G eschäfte 
m achen. Das fä llt in  das große Ka­
p ite l des Risikos, das an  sidi, w ie 
Sie e ingangs schon ganz richtig 
sag ten , ab er h eu te  vo n  der Indu­
strie  e rk an n t w ird.

W IR T SC H A F T SD IE N ST : Die A r­
beitsgem einschaft der deutschen 
E xp o rteu rv ere in e  h a t v o r kurzem  
eine W erb eak tio n  gesta rte t, um  sich 
m it ih ren  absatzw irtsd iaftlichen  
L eistungen der Industrie  zu p rä sen ­
tieren . M it w eld ien  M itte ln  gehen 
Sie vor, um  einen  s tä rk e ren  K on­
ta k t zwischen Industrie  und  E xport­
handel herzustellen?

KRUSE: In  unserem  F a ltb la tt h a ­
ben  w ir zum  A usdruck gebrad it, 
welches d ie  v ie r H aup tfunk tionen  
sind, die w ir anzubie ten  haben; 
M arktbearbeitung, A uftragsabw ick­
lung, F inanzierung und  R isikoüber­
nahm e, w obei id i die be iden  le tz te ­
ren  für außerordentlich  wichtig 
halte , jedenfalls für die Industrie . 
Das bedeu te t nicht, daß d ie  beiden  
e rs ten  K ategorien  nicht auch von  
g roßer B edeutung sind, ab er das 
Risiko in überseeischen Entwick­
lungsländern  und  besonders das 
finanzielle Risiko, w enn  ich nicht 
w irklich den  M arkt beherrsche, ist 
außero rden tlid i groß.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : D ürfen
w ir in  diesem  Zusam m enhang eine 
etw as provokatorische F rage s te l­
len: Is t der E xporthandel eher in 
der Lage, risikobehaftete  Geschäfte 
zu finanzieren  als d ie  E xportindu­
strie, die ja  doch als größeres G e­
bäude sich darstellt?

KR U SE: D arauf m ödite  ich Heber 
an tw orten : Der Exporthandel ist 
eher in  der Lage, zu s ta rk  risikobe­
hafte te  A ufträge zu verm eiden, er 
ken n t die Risiken, er ken n t die gu ­
ten  und schlediten  K unden, und  er 
k en n t die besonderen  F inanzie­
rungserfordern isse der M ärk te , auf 
die e r  spezialisiert ist.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : H err
Kruse, ist dieses F altb latt, das Sie 
über Industrieverbände den  Indu­
striefirm en zu le iten  lassen , das e in­

zige M ittel, das Sie heu te  benutzen, 
um  m it der Industrie  stä rk er ins 
Geschäft zu komm en? O der b e ­
schreiten  Sie aud i andere  W ege?

KR U SE: Es is t gar nicht m al so 
seh r d ie  Frage, daß eine W erbe­
id ee  von  uns selbst ausgeht, son­
d e rn  die ganze A ktion  als solche 
is t gew isserm aßen  aus der A tm o­
sphäre  en ts tanden . W ir haben  nicht 
m al bew ußt die A bsicht gehabt, für 
un se ren  S tand  zu w erben. D adurdi, 
daß w ir durch das ko lleg ia le  V er­
hä ltn is  zu seh r v ie len  In d ustriever­
bän d en  an  den  S itzungen d ieser In ­
du striev erb än d e  gelegentlich  te il­
nehm en  und  d o rt gew isserm aßen 
u n se re  P roblem e zu r D iskussion 
stellen , haben  w ir gespürt, daß 
v ie le  Industrie lle  g a r nicht w issen, 
w elche L eistungen der E xporthan­
del anzub ie ten  hat. Und w ir h a ­
ben  gedad it, daß es gu t w äre, un ­
sere  L eistungsm öglichkeiten einm al 
schriftlich zum A usdruck zu b rin ­
gen, ohne den G edanken  der W er­
bung zu haben, sondern  m ehr den 
G edanken, u n se re  D ienstm öglich­
ke iten  bek an n te r zu machen, als sie 
es gegenw ärtig  sind. D arüber h in ­
aus hab en  w ir heu te  bei V erbänden  
sow ie Industrie- und  H andelskam ­
m ern  lau fend  D iskussionen m it der 
Industrie . W ir ha lten  R eferate  und  
s tehen  Rede und  A ntw ort. D abei 
s te llen  w ir im m er w ieder fest, daß 
auf der Seite der Industrie  eben­
falls der W unsch besteh t, in  E rfah­
rung  zu bringen, w ie d ie D inge 
noch b esser zu g esta lten  sind.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : Das W ort 
„Export — aber ra tionell" is t also 
genauso gu t e in  V erlangen  von  
se iten  der Industrie . K ann m an nun  
sagen, daß durch d iese  B estrebun­
gen  be ider Seiten  und  v o r a llen  
D ingen aud i d u rd i d ie T ä tigke it der 
A rbeitsgem einschaft der D eutschen 
E xporteu rvere ine  be re its  e rs te  R e­
su lta te  zu sehen  sind, daß m ehr

VEREINSBANK IN HAMBURG
ÄLTESTE HAM BURGER G IR O B A N K
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Geschäfte, die vielle icht v o rh e r im 
D irek texport abgew idcelt w orden  
sind, auf den  E xporthandel v e rleg t 
w erden?

KR U SE; Id i kann  Ihnen  n u r s a ­

gen, daß auf G rund d ieser A k tion  
eine V ielzahl von  Industrie llen  sid i 
an  uns gew andt h a t m it dem  Ersu- 
d ien , ihnen  E xporteure nadizuw ei-

Die Stimme der Industrie: 
Großindustrie

W IR T SC H A FT SD IE N ST ; H err Di­
rek to r D idiel, w ie  sehen  Sie iü r 
Ih ren  Industriebere id i, speziell M a­
sd iinenbau , d a s  V erhältn is von  
E xporthandel und  Exportindustrie?

D IC K EL: Dazu glaube idi, so llte  
m an zunächst die V oraussetzungen, 
d ie  der M aschinenbau von  einer 
V ertre tung  im  A usland verlangt, 
von  den E rfordernissen  d e r jew e i­
ligen E rzeugnisse h e r  betrachten 
und  dann untersuchen, in  welchem 
Umfang d e r E xporthandel in der 
Lage ist, d iese  notw endigen  V or­
aussetzungen  zu schaffen. W enn 
Sie d ie E rzeugnisse des M otoren- 
und  M aschinenbaus betrachten, so 
ste llen  Sie fest, daß  sie in  e rs ter 
Linie P roduk te  d e r Technik sind 
und  v o r a llen  D ingen einen  Ser­
v ice benötigen. Das heiß t also, 
daß technisch qualifiz iertes Perso­
nal d ie  K undenberatung  bis zum 
A uftrag  durchführen  und gleich­
zeitig  den  Service für das gelie­
ferte  M ateria l sicherstellen  muß.

sen  für d ieses Land, für jen es Land, 
fü r d iese  oder je n e  A rtikel, und 
zw ar nicht n u r k le ine  und  m ittle re  
Firm en, sondern  se lbst ganz große. 
U nd insofern  k an n  ich nu r sagen, 
daß die A k tion  im m erhin dazu ge­
füh rt hat, daß der K ontak t noch 
in tensiver gew orden  ist. V ergessen  
h a tte  d ie  Industrie  den E xporthan­
del ohnehin  nicht.

D er Service setzt sich aus den  E le­
m enten  Mensch, E rsatzteil und M a­
schine zusam men. A ls conditio sine 
qua non fü r d ieses technische G e­
schäft betrach te  id i den Service. 
D er Exporthandel a lte r  A rt, d er 
seinen  Sitz in  Europa h a t und  n u r 
einzelne M itarbeiter in  d ie  E xport­
gebiete delegiert, kann  d ieser A uf­
gabe nicht gerecht w erden. Es h a t 
sich ab er in  den Jah ren  nach dem  
K riege ein n eu er Stil des E xport­
handels entw ickelt, nämlich, daß 
d e r E xporthändler m it technisch 
qualifiziertem  Personal und K apital 
sich in  den  E xportländern  enga­
giert. In dem Augenblick, in  dem  
d e r Exporthandel durch Errichtung 
von F ilialen  d iese V oraussetzun­
gen schafft, e r also  nicht n u r ln  der 
Lage ist, einen M ark t zu erschlie­
ßen und an die K undschaft zu v e r­
kaufen, sondern  auch den Service 
bereitzustellen , sind  w ir durchaus 
b ere it und w illens, m it d iesen  F ir­
m en zusam m enzuarbeiten  und  ihnen

F R A N Z - W I L H E L M  D I C K E L
sam m elte seine e rs te n  E xporterfahrungen in den Jah ren  1933-1936, 
als e r  se ine  Lehre und anschließend e ine  A ngeste lltenzeit als 
A ußenhandelskaufm ann absolv ierte. 1936 w urde  e r  S oldat und 
k eh rte  1947 nach der E ntlassung aus K riegsgefangenschaft in  sein  
eigentliches M etier, den  A ußenhandel, zurück. Bis 1953 le ite te  er 
d ie  V erkaufsab te ilung  e iner m ittleren , s ta rk  ex po rto rien tie rten  
G esellschaft. Z ur K löckner-Hum boldt-Deutz AG ging Dickel 1953 
un d  is t se it 1959 für den  E xport dieses U nternehm ens v e ran tw o rt­
liches V orstandsm itg lied . D er heu te  51jährige ist M itg lied  des 
A ußenhandelsausschusses des VDMA, V izepräsiden t des A ußen­
handelsausschusses der Industrie- und  H andelkam m er in  Köln, 
M itg lied  der s tänd igen  Kom m ission der deutsch-spanischen und  
deutsch-portugiesischen w irtschaftlichen Z usam m enarbeit sow ie 
P räsid ium sm itglied  d e r deutsch-belgischen H andelskam m er.

unsere  V ertre tungen  zu übergeben, 
w ie w ir es in  d e r  P raxis in  einer 
ganzen Reihe von  F ällen  erfo lg ­
reich tun.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : H err Di­
rek to r Dickel, Sie schildern dam it 
die A nforderungen, die ein Indu­
striebetrieb  an  einen  E xporthänd­
le r ste llen  muß, w enn es zu einer 
fruchtbaren Z usam m enarbeit kom ­
m en soll. Sie sagen  auch, daß es 
verschiedentlich solche Zusam m en­
a rbe it gibt, daß auch der E xport­
handel k lassisd ien  Stils sich ge­
w andelt hat. Is t das nun  bisher 
eine E inzelerscheinung oder is t es 
der genere lle  Trend, d e r  im Ex­
po rthandel festzustellen  ist?

D ICKEL: Nach m einer Erfahrung 
h a t sich d iese  E rkenntnis im  Laufe 
der le tz ten  Jah rzeh n te  absolut 
durchgesetzt, u n d  fortschrittliche 
E xporthandelsunternehm ungen  sind 
d iesen  W eg konsequen t gegangen. 
H ierbei beobachtet m an, daß aus 
G ründen der R isikostreuung nicht 
in  e inem  Land, sondern  in  m ehre­
re n  Ländern  m it unterschiedlicher 
W irtschaftsstruk tu r g ea rb e ite t w ird.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : Sie haben 
in  Ihrem  Firm enbereich gleichzeitig 
auch eigene A uslandsn iederlassun­
gen und eigene A uslandsvertre ­
tungen. W ie w eit s tehen  Sie da­
m it in  K onkurrenz zum E xport­
handel?

D IC K EL; W ir haben  eine ganze 
R eihe von  U bersee-H andelsgesell­
schaften, d ie  w ir se lbst ins Leben 
geru fen  haben, und  zw ar te ilw eise  
an den  Plätzen, an  denen  der W e tt­
bew erb so s ta rk  w ar, daß der Ex­
p orthandel d iese  A ufgabe anzu­
fassen n icht gew illt w ar. Es is t 
keinesw egs unser Prinzip, durch 
eigene G esellschaften zu v e rk a u ­
fen, denn  d ie  K ap ita lk raft auch 
eines großen  U nternehm ens findet 
irgendw o ih re  G renzen. M an kann  
dah er nicht sagen, daß  w ir K on­
k u rren ten  d es E xporthandels sind. 
W ir haben  nur d o rt e igene  N ie­
derlassungen  gegründet, w o w ir 
nach eigenen  S tudien  d e r  Landes­
v erh ä ltn isse  fes tgeste llt haben , daß 
A bsatzchancen gegeben  sind, aber 
durch h isto rische oder andere  Ge­
gebenheiten  ke in e  V erkaufs-O rga­
n isa tion  v o rhanden  oder geeignet 
w ar, u n se re  In te ressen  w ah rneh ­
m en zu können.
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W IR T SC H A F T SD IE N ST : K ann man 
g rundsätzlich  e in  U rteil darü b er 
fällen, ob bestim m te M ärk te  e in e r­
se its  o der bestim m te E rzeugnisse 
and ere rse its  erfordern , daß m an 
en tw ed er d irek t ex p o rtie r t oder 
den  E xporthande l einschaltet?

D IC K EL: M an kann  w ohl zu­
nächst zu  d e r  F estste llung  kom ­
m en, daß d e r  E xporthande l schw er­
punk tm äß ig  d o rt K ap ita l inves tie rt 
ha t, w o e r in  d e r  V ergangenheit 
tä tig  w ar, d. h. w o e r ü b e r K ennt­
n isse  d e r L andes- und  M ark tver­
h ä ltn isse  verfügt.G leichzeitig  komm t 
dann  m eistens der V orte il hinzu, 
daß  d ie se r  E xporthandel dann 
g leichzeitig  E xporteu r des jew eili­
g en  L andes is t und  auf d iese W eise 
m it se in en  d o rtig en  U nternehm un­
gen  ü b e r e ine  besondere S tabili­
tä t g egenüber dem  A uf und Ab 
des Im portes (Devisen, Lizenzen 
etc.) verfüg t.

W IR T SC H A F T SD IE N ST : Damit h a ­
b en  w ir e inen  M arktbereich  für 
den  E xpo rteu r aufgezeigt, nämlich 
d en  d e r  E ntw icklungsländer. M ei­
n en  Sie, daß  d e r E xporthändler 
v ie lle ich t auch befäh ig t ist, den 
O sthande l zu erschließen?

D IC K EL: W enn w ir vom  O sthan­
del sprechen, m üssen  w ir uns dar­
ü b er im  k la ren  sein, daß sich — 
ich w ill es einm al ganz prim itiv  
ausdrüdcen  —  zw ei P a rtn e r gegen­
überstehen , die nach verschiedenen 
R egeln  Schach spielen . D ie k la ss i­
schen R egeln  sind  außer K raft ge­
setzt. A uf d e r einen  Seite steh t 
d e r lib e ra l d enkende  und  entschei­
dende U nternehm er d e r w estlichen 
W elt, und  ihm  als P artn er gegen­

über s teh t der S taat. Ich könn te  
m ir durchaus vo rstellen , daß ein 
Exporthändler, der trad itio n e ll in 
O stasien  g earb e ite t hat, h eu te  dort 
als Lieferant akzep tie rt w ird  und 
in  der Lage ist, für d ie  Industrie  
erfolgreich tä tig  zu sein. Es h a t 
sich allerd ings in  der P rax is ge­
zeigt, daß staatliche E inkaufsstel­
len  vorzugsw eise den  d irek ten  Kon­
ta k t zum L ieferanten suchen und 
dies um so m ehr, je  s tä rk e r das zu 
liefernde Erzeugnis von  der Tech­
n ik  beeinfluß t w ird, z. B. im A n la­
gengeschäft, bei dem  letztlich nicht 
der P reis, sondern das w irtschaft­
lichste V erfah ren  für die A uftrags­
erte ilu n g  entscheidend ist. D ieses 
G espräch kann  dann nur d ie  Fabrik 
m it ih ren  Fachleuten selbst führen.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : Damit
w eisen  S ie  dem Exporthändler eine 
v e rä n d e r te  Funktion zu.

D IC K E L : Ich sehe in  diesem  Falle 
die R o lle  des Exporthandels in  der 
Rolle d e s  A kquisiteurs und v ie l­
leicht d e s  K oordinators.

W IR T SC H A F T SD IE N ST : H err
Dickel, w ir haben  dam it zwei 
M ark tbere iche  angesprochen, e in ­
mal d ie  E ntw icklungsländer, zum 
anderen  den  O sthandel. W ie  s teh t 
es um  d ie  Partnerschaft zwischen 
E xporthande l und  E xportindustrie 
im eu ropäischen  Raum?

D IC K E L : F ür den E xporthandel im 
europäischen Raum gelten  e igen t­
lich d ie se lb en  G rundsätze, d ie ich 
zu B eginn des G esprächs heraus- ; 
g este llt habe. Die Position des Ex­
po rthande ls  is t jedoch dadurch cha­
rak te ris ie rt, daß d e r  Exporthandel 
früher in  d iesen  Ländern w eniger

tä tig  w ar; und  bei einem  V orstoß 
in  d ie  hochindustria lisierten  Län­
der h a t e r naturgem äß das H andi­
cap, daß e r bestehenden  sta rken  
V ertrieb so rgan isa tionen  d e r Indu­
s trie  gegenübersteh t. A ber d ie  P ra­
x is zeigt, daß für gew isse Erzeug­
n isse  auch d o rt d e r  E xporthandel 
m it Erfolg tä tig  sein  kann.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : W ir h a ­
ben  dam it d ie  drei M arktbereiche 
abgek lä rt, in  denen  d e r E xporthan­
del au ftre ten  kann. G ibt es be­
stim m te P roduk te  oder besser v ie l­
leicht P roduktgruppen , d ie  m an 
dem  E xporthandel oder d e r  Ex­
p o rtin d u strie  zuw eisen  kann?

D IC K EL: M an k an n  w ohl sagen, 
daß die A ufgaben für d e n  Export- I 
handel um  so schw ieriger w erden, 
je  s tä rk e r e inerse its  d as Service- 
B edürfnis fü r e in  E rzeugnis is t 
oder je  höher d ie  technischen A n­
forderungen  im  A nlagengeschäft 
geste llt w erden  oder auch, w as 
heu te  le ider zur R egel gew orden 
ist, d ie  A nforderung an  d ie  F inan­
zierung.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : Sehen Sie 
in  d e r  Z ukunft für d en  E xporthan­
del zunehm ende M öglichkeiten, 
sich in  das A usfuhrgeschäft einzu­
schalten?

D ICKEL: Der E xporthandel h a t 
sich te ilw eise  den geänderten  G e­
gebenheiten  und  N otw endigkeiten  
des E xportes angepaßt und  muß 
dies auch in  Z ukunft w eiterh in  tun. 
W enn e r in  d e r Lage und w illens 
ist, den  zu Beginn des G espräches 
sk izzierten  K onzeptionen zu fol­
gen, sehe  ich für den  E xporthan­
del w e ite r  recht gu te  C hancen.

Die DEUTSCHE BUNDESBAHN
befördert jedes Gut jeder Zeit

®  Moderne Güterwagen, auch für schwerste Güter 
®  Großbehälter verschiedener Art 
®  Paletten für rationellen Versand 
Q  Güterkrafiverkehr

sind nur einige der von ihr gebotenen MöglichEceiten.

Darum - Transport Ihr Vorteil
Bundesbahndirektion Hamburg
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Mittelständische Industrie

W IR T SC H A FT SD IEN ST : H err Dr. 
Vogel, in le tz te r Zeit spricht m an 
davon, daß die Industrie  den Ex­
porthandel w ieder entdecke. Be­
stä tigen  Ihre  Erfahrungen diese 
These?

V O G E L : D er E xporthandel ist 
von der Industrie  n ie  übersehen  
w orden. Er w ar als A bsatzm ittler 
ste ts  erforderlich. D arum  h a lte  ich 
auch den in  le tz te r Z eit offensicht­
lich w ieder g rößer gew ordenen 
Spielraum  des E xporthandels im 
Rahm en der gesam ten  A ußenw irt- 
sd ia ft lediglich für ein  Zeichen der 
N orm alisierung  der G eschäftstätig­
k e it auf den A ußenm ärkten .

W IR T SC H A F T SD IE N ST ; W ie deu ­
te n  Sie S tim m en aus jen en  K rei­
sen  der Industrie , d ie davon  sp re­
chen, m an w olle heu te  v e r m e h r t  
den E xporthandel in  das A uslands­
geschäft einschalten, und  w ie die 
B em ühungen des Exporthändlers 
selbst, s t ä r k e r  als b isher die 
expo rtierende Industrie  auf die 
D ienstle istungen  aufm erksam  zu 
machen, d ie  er v o r allem  im  Ü ber­
seegeschäft anzubie ten  hat?

V O G E L : D iese Stimm en haben 
zw eifellos einen  Zusam m enhang

m it den politischen und w irtschaft­
lichen R isiken des Exportgeschäfts. 
Ich kann  h ie r natürlich lediglich 
fü r m eine Branche und für d ie  m it­
te lständische Industrie  sprechen. 
G erade sie is t in  den  le tz ten  J a h ­
ren  durch eine Reihe von  Erfah­
rungen  auf d ie großen Unsicher­
heitsfak to ren  im  A ußenhandelsge­
schäft aufm erksam  gem acht w or­
den. D er d irek t exportierende m it­
telständ ische F abrikan t verfüg t im 
allgem einen nicht ü b e r d ie  k o n ti­
nuierlichen Erfahrungen, über die 
K enntnisse d e r  V erhältn isse  und 
auch der M enschen in  den  ü b e r­
seeischen Ländern, die es ihm e r­
möglichen w ürden, seine geschäft­
liche T ätigkeit ste ts den  Entwick­
lungen und N otw endigkeiten  in  
Ü bersee anzupassen. H ier begeg­
nen  d ie  Bem ühungen der E xport­
händler, die exportie rende Indu­
strie  s tä rk e r a ls  b isher auf ihre 
D ienstleistungen im  Ü berseege­
schäft aufm erksam  zu machen, den 
Erfahrungen der Industrie  selbst.

W IR TSC H A FT SD IEN ST : W orin
sehen  Sie ko n k re t die V orteile , 
d ie  speziell Ihnen der E xporthan­
del bei der A bwicklung Ih re r G e­
schäfte im A usland b ietet?

T H E O D O R  V O G E L
is t a lleinzeichnungsberechtigter G eschäftsführer d e r  Dr.-Ing. V ogel 
GmbH m it dem  Sitz in  Sdiw einfurt und B etriebsstätten  in Sontra, 
Is tanbu l und  A nkara. A ußerdem  is t e r maßgeblich an  der Firm a 
STAL S.A.L. in  B eirut beteiligt. Sämtliche Firm en haben  ein e in ­
heitliches Fertigungsprogram m , das von  S tahlfenstern  ü ber S tah l­
tü ren  bis zu G lasfassaden reicht. Das A bsatzgebiet reicht von 
Europa über die asiatische Türkei, den N ahen und M ittleren  O sten  
bis nach A frika (Sudan), Persien  und K anada. D er heu te  64jährige 
U nternehm er Dr.-Ing. Theodor V ogel is t seit 1963 P räsiden t der 
Industrie- und  H andelskam m er W ürzburg-Schw einfurt, s te llv e rtre ­
ten d e r V orsitzender des S tahlbauvereins B ayern und  d e r  Fach­
gruppe S tah ltü ren  und  -tore, V orstandsm itg lied  des Deutschen 
S tah lbauverbandes, des Fachverbandes S tahlblechverarbeitung, 
M itglied  versch iedener Fachausschüsse einschlägiger B erufsver­
bände und O rganisationen  der gew erblichen W irtschaft, V erw al­
tungsratsm itg lied  der Bayrischen L andesgew erbeanstalt N ürnberg, 
des D eutschen K anal- und Schiffahrtsvereins, ferner A ufsichtsrats­
m itg lied  und V orsitzender des A ufsichtsrats des B auhüttenverlages 
F rankfu rt GmbH. Im P rivatleben  s teh t V ogel an  füh render S telle 
in der deutschen F reim aurerei.

V O G E L : Das erg ib t sich bereits 
aus dem vorh in  G esagten. M it dem 
Schw ierigkeitsgrad des A usfuhr­
geschäftes w ächst m eines Erach­
tens die C hance des E xporthänd­
lers. Die R isiken, z. B. im U bersee­
geschäft, sei es in  der F inanzie­
rung, sei es in  der A uftragsüber­
nahm e und -abw icklung, seien  sie 
aber auch p o litisd ie r und k o n junk ­
tu re lle r A rt, k ann  d e r  Inhaber 
eines U nternehm ens, auch w enn 
es eine gew isse M ark tb re ite  hat, 
schon inform atorisch im allgem ei­
nen nicht in dem  Um fange b eu r­
te ilen  und dam it einkalku lieren , 
w ie es dem E xporthändler, der seit 
Jah ren  d iese M ärk te  kennt, m ög­
lich ist.

Ich m eine aber, daß gerade  bei 
dem  V ersuch d e r E xporthändler, 
d ie  Industrie  v e rs tä rk t auf ihre 
D ienstle istungen aufm erksam  zu 
machen, d ie  technische Seite s tä r­
k e r als b isher berücksichtigt w er­
den sollte. Das A usfuhrgeschäft 
der Industrie  un terscheidet sich 
heu te  doch seh r w esentlich von 
dem  klassischen A usfuhrgeschäft 
des 19. Jah rhunderts , das einm al 
d ie  G röße und  die B edeutung der 
a lten  H andelshäuser beg ründe t hat. 
Die heu tigen  Geschäfte sind ohne 
technische B eratung, ohne techni­
schen Service und im G runde ge­
nom m en schon bei d e r  A nfrage 
ohne V erständ igung  u n te r Techni­
k e rn  kaum  zu machen. Darum 
m eine ich, daß z. B. schon im 
A ußendienst der E xporthandelsfir­
m en der Ingen ieur oder der W irt- 
schaftsingenieur eine g rößere  Rolle 
sp ielen  m üßte als bisher.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : F ür w el­
che Ländergruppen b ie te t sich für 
Sie insbesondere e ine  Zusam m en­
a rbe it m it dem  E xporthandel an?

V O G E L : Id i glaube, h ie r  muß 
m an s ta rk  unterscheiden. F ür Euro­
pa, insbesondere den EWG-Raum, 
sehe ich k e in e  großen Entwick- 
lungsm öglid ikeiten  des E xporthan­
dels. H ier verfüg t d ie Industrie, 
aud i die k le inen  und m ittle ren  Be­
triebe, im allgem einen ü ber ein 
gut eingesp ieltes N etz von  V er- ' 
tre te rn , Inform anten und auch Er­
fahrungen. A nders is t das schon 
in  Ü bersee. G erade in  den Ge­
schäftsverbindungen m it den  Ent­
w icklungsländern in A frika und in
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Südam erika scheint m ir d ie Zusam ­
m enarbe it der Industrie  m it dem 
E xporthande l ebenso  w ünschens­
w e rt w ie no tw endig . In  d e r  Pflege 
d ieser Z usam m enarbeit lieg t h ier 
noch ein „M arkt" für den  E xport­
handel. Das gilt m eines Erachtens 
auch fü r den  O sthandel. W enn  es

Markenarfikelinduslrle

W IR T SC H A F T SD IE N ST : H err
Thiem e, w ir m öchten Sie als einen 
V e rtre te r  der M arkenartike lindu ­
s trie  fragen , w ie sich für Sie das 
V erh ä ltn is  vo n  E xportindustrie  und  
E xporthande l stellt?

TH IEM E: Ich m öchte so sagen; 
Sow eit ein  V erhä ltn is da ist, is t es 
gut. A ber das V erhältn is is t sehr 
k lein , w eil w ir auf G rund unse­
re r  A rtik e ls tru k tu r se it A nbeginn 
eigentlich eine eigene  g roße Ex­
p o rtab te ilu n g  haben, ja  sogar haben 
m üssen . D enn n u r über e in  eigenes 
w eltw eites  V ertriebsnetz  können 
w ir u n se re  A rtike l ü b e r F a c h  - 
Im porteu re  —  und darauf muß der 
Schw erpunkt ge leg t w erden  — 
oder F a c h -  V ertre tu n g en  in  die 
L änder einschleusen.

W IR T SC H A F T SD IE N ST : H err
Thiem e, Sie sagen. Sie m ü s s e n  
e in e  e igene  E xportab teilung  h a l­
ten , um  die A ufgaben des Exports, 
w ie  sie  sich für Sie stellen, lösen 
zu können .

T H IEM E: Das h a t uns die Praxis 
geze ig t un d  ze ig t es uns je d e n  Tag 
w ieder. D enn w ir haben  v ie le  A n­
frag en  vom  E xporthandel zu b e ­
an tw orten , und bean tw orten  d iese 
auch gern. G rundsätzlich sind w ir 
dem  E xporthande l n a tü rlid i nicht 
fe ind lid i gesinnt. Es lieg t einfach 
in  u n se re r S truk tur, daß w ir für 
un se re  fas t 3000 A rtike l m it dem 
M ark engü teze id ien  glauben, den 
E xport nu r se lb st du rd iführen  zu 
können .

W IR T SC H A F T SD IE N ST : Ist diese 
A ussage für die M arkenartike l­
in d u s trie  a llgem eingültig  zu sehen, 
oder is t Ih r H aus ein Spezialfall?

TH IEM E: Ich m öchte nicht sagen, 
daß d ies a llgem eingültig  ist. Ich 
kö n n te  m ir du rd iaus vorstellen , 
daß id i bei einem  Sortim ent von 
v ie lle id it n u r zw ei oder d re i gro-

dem E xporthandel h ie r  gelänge, 
sid i in s Gespräch zu b ringen  und 
gerade  der m ittelständischen Indu­
strie  A bsatzm öglid ikeiten  zu e r­
schließen, könn te  das für seine 
Rolle innerhalb  der deutschen W irt­
schaft ganz s id ie r bedeu tungsvo lle  
K onsequenzen haben.

ßen A rtikeln  du rd iaus m it dem 
E xporthandel in größerem  Um­
fange arbe iten  könnte, w eil es 
dann für ihn fachlidi m öglid i ist, 
seine A ufgabe funk tionsgered it 
durchzuführen.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : Es gibt 
also aud i Fälle, daß Sie m it dem 
E xporthandel Zusam m enarbeiten. 
K önnten Sie uns K riterien  nennen, 
nach denen  Sie en tsd ie iden : H ier 
mache ich das Geschäft se lbst und 
h ier sd ia lte  ich den Exporthandel 
ein?

THIEM E; Ja . Ich glaube, die g rund­
sätzliche B eantw ortung der ers ten  
F rage h a t schon gezeigt, daß der 
überw ältigende Teil des Geschäfts 
selbst gem adit w ird, w eil e r selbst

gem adit w erden  muß. Doch wo 
zum  Beispiel in Entwidclungslän- 
dern  Lizenzen unserer V ertre tun ­
gen ausgeschöpft sind und w ir 
ü b e r den  Exporthandel w eitere  für 
e inen  o der zw ei A rtike l bekom m en 
können, sind w ir gern  b ere it und 
e inverstanden , daß dann ein zu­
sätzlicher A uftrag  in diesem  Ge­
b ie t m it H ilfe des E xporthandels 
here ingeho lt w ird. Der zw eite Punkt 
ist, z. B. in  O stgeb ie te  m it dem 
E xporthande l h ineinzugehen, weil 
gerad e  d o rt auf G rund der Kon­
ste lla tion  d rüben  der A ufbau einer 
e igenen  O rgan isa tion  gar n id it ' 
m öglid i ist. H ier h ilft uns ein Ex­
porteu r, der m einetw egen  in  g ro ­
ßen S tah llieferungen  engag ie rt ist, 
e inen  B ürobedarfsauftrag  anzuhän­
gen, w as w ir a lle in  gar nicht zu-i 
w ege bringen könnten.

W IR T SC H A F T SD IE N ST : H err
Thiem e, Sie haben  ge rad e  zwei 
M ark tbere id ie  genannt, in  denen 
Sie vom  E xporthandel U n ters tü t­
zung erfah ren  können. Einmal 
k le ine  M ärk te  — Sie nan n ten  das 
Beispiel der E ntw icklungsländer — 
und  zum  anderen  n eue  M ärk te  — 
h ie r speziell den O sthandel. U n­

A D O L F  T H I E M E
geboren  1919, begann  seine kaufm ännische L aufbahn nach der Ent­
lassung  aus eng lisd ier K riegsgefangenschaft e rs t im Jah re  1946. 
Er besud ite  in  den Jah ren  1947/1948 die Leibniz-A kadem ie fü r 
W irtsd ia ft und V erw altung  in  H annover und w ar bei d e r Firm a 
H. Bahlsen, H annover, bis zum Ja h re  1950 im A ußendienst und  als 
B etriebs-A ssistent tä tig . N ad i se in er H eira t m it d e r  ä ltes ten  Toch­
te r  des vers to rbenen  F ab rikan ten  Fritz Beindorff, e ines M itinha­
bers und  G esdiäftsführers d e r Firm a G ünther W agner Pelikan- 
W erke, w echselte e r  zur K ali-Chem ie AG., H annover, über und 
w ar h ie r n ad i T ätigkeiten  im  A ußendienst und  als N iederlassungs­
le ite r ab 1953 V erkaufsle iter in  der H aup tverw altung  der Kali- 
Chem ie in  H annover. Im Ja h re  1955 tr a t  Thiem e in  d ie  Firm a 
G ünther W agner Pelikan-W erke, H annover, ein, deren  M itinha­
berin  seine F rau  ist. H ier übernahm  er die A ufgabe der Planungs- 
Leitung m it der gesam ten B etriebsplanung für das Pelikan-W erk  
und seine zu dam aliger Z eit sieben  T ochterfabriken im In- und 
A usland. In  d ie se r Position erh ie lt e r  1956 P rokura  und w urde 
1959 G esdiäftsführer d e r Firm en G ün ther W ag n er V erw altungs 
GmbH und  G ünther W agner Pelikan-W erke. In  se in er E igensdiaft 
als G esd iäftsführer d e r gesam ten F irm engruppe is t Thiem e V or­
sitzer des A ufsichtsrates der H. von  G im born AG., Emmerich, M it­
glied des A ufsichtsrates der R oto-W erke AG., K önigslu tter, e rs te r 
V orsitzender der Fachabteilung C hem ischer B ürobedarf im V er­
band der C hem isdien Industrie  sow ie M itg lied  des M esseaussdius- 
ses „Büroindustrie" d e r H annover-M esse.
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sere  Frage: K ann d e r  E xporthan­
del Ihnen  auch in  e iner anderen  
W eise zu n e u e n  M ärk ten  v e r­
helfen, oder übernehm en Sie diese 
A ufgabe selbst?

THIEM E: G rundsätzlich w ürde  ich 
sagen; W ir m achen es selbst, w enn 
d ie  e rs te  Recherche ergeben  hat, 
daß d ie se r M ark t es lohnt, selbst 
zu exportieren . D er G rund h ierfü r 
ist, daß w ir d ie  M ark terkundung  
nach u n se re r M einung n u r selbst 
m achen können. D enn es ko ste t 
v ie l Geld, w enn  Sie an  die 3000 
A rtike l m it ih ren  entsprechenden 
A nw endungsgeb ie ten  denken . Es 
geh t ja  nicht darum , einen F ü ll­
h a lte r in  irgendein  Land zu expor­
tieren . W enn  es n u r darum  ginge, 
dann w ürde  das gelten, w as ich 
vorh in  zum M ark en artik le r m it 
k leinem  Sortim ent sagte. H ie r geht 
es darum , zunächst d ie  speziell für 
d ieses Land geeigne te  A nw en­
dungstechnik zu erforschen und 
d iese dann als Service gem einsam  
m it dem  A rtike l auf den  M ark t zu 
bringen. Ein Beispiel w äre  d ie  A n­
w endung eines K ohlepapiers für 
die Buchhaltung. W enn Sie beson­
ders an  die jungen  S taaten  den ­
ken, dann  e rkennen  Sie, daß eine 
solche P roduk tbera tung  nur ein 
Fachm ann machen kann. Das kann 
aber n icht d e r  übliche E xporteur 
m it seinem  üblichen A pparat.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : Liegt es 
nun  te ilw eise  aud i am Produkt, 
daß Sie den  E xporthandel in  sol­
chen spezie llen  F ragen  w eniger 
einschalten  können? Is t es v ie l­
leicht fü r andere  Produkte, die 
w en iger erk lärungsbedürftig  sind, 
günstiger, den  E xporthandel e in ­
zuschalten?

TH IEM E: Ja , das w ürde ich auf 
jed en  Fall be jah en  insofern, als 
ich g laube, daß  es vom  A rtikel

abhängig  ist. Je  m ehr d ieser e iner 
in tensiven  E inführungsarbeit und 
eines w eitreichenden  S erv ice b e ­
darf, um so m ehr muß m an m it 
Fachleuten arbeiten .

W IR T SC H A FT SD IEN ST : H err
Thieme, d e r P rospekt d e r A rbe its­
gem einschaft der deutschen E xpor­
teu rvere ine , der vo r kurzem  der 
Industrie  vo rgeleg t w orden  ist, 
s teh t u n te r dem  M otto; „Export — 
aber ra tio n e ll“. H ierm it w ird  an ­
gesprochen, daß E xporthändler 
v ielleicht m anches Geschäft k o sten ­
günstiger, d. h. ra tioneller, abw ik- 
ke ln  können, als es die Industrie 
im D irek texport zu tun  verm ag. 
B estätigen Ihre  Erfahrungen ein 
solches w erbliches A rgum ent?

TH IEM E: Ich w ürde sagen: Ja . 
Und zw ar aus eigener Erfahrung, 
denn Sie m üssen unser Geschäft 
genauer kennen, um d iesen  Schluß 
ziehen zu können. W ir sind zw ar 
M arkenartik ler, haben  aber in 
unserem  großen A rtikelprogram m  
auch A rtikel, die m ehr P reis­
artike l sind als M arkenartike l 
im Sinne der deutschen M arken­
artik ler. U nd im m er dann, w enn 
ein A rtikel zum P re isartike l w ird 
auf dem M arkt X  oder Y, m ag es 
sein, daß d e r E xporthandel günsti­
ger arbeiten  kann  als w ir selbst.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : Kommt es 
in  der P raxis vor, daß  d e r  E xport­
handel W ünsche von  ausländischen 
M ärk ten  an Sie h e ran träg t, W ün­
sche nach einem  bestim m ten P ro ­
dukt, um spezifischen Bedarfen 
nachzukommen?

THIEM E: Ich m öchte je tz t dem 
E xporthandel nicht U nrecht tun: In 
unserem  A rbeitsa lltag  s ieh t es so 
aus, daß w ir d iese spezifischen Be- 
darfsw ünsdie  vom  Fachim porteur 
des betreffenden  Landes vo rgeleg t 
bekomm en.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : K önnten 
Sie sich vorstellen , daß ein solcher 
K ontakt, der üb rigens von  se iten  
des E xporthandels gerade  m it se i­
ner Ö ffentlichkeitsarbeit angestreb t 
w ird, in  Z ukunft v e rs tä rk t m ög­
lich ist?

TH IEM E: Das g laube ich sicher, 
ab er m it all den Einschränkungen, 
die ich schon e rw ähn t habe.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : W eld ie
L eistungen w ünschen Sie sich als 
e in  M arkenartik le r vom  E xport­
handel, w enn Sie ihn  v e rs tä rk t in 
Ih re  Bem ühungen um das A us­
landsgeschäft einschalten w ollen? 
W as muß er Ihnen  b ieten , um  als 
ein  P artner im E xporthandel m it 
Ihnen gem einsam  aufzutreten?

TH IEM E: E rstens m üßte er als 
V orleistung  uns für unsere 3000 
A rtike l K aufgew ohnheiten  aufzei­
gen und einen  M ark t schaffen. 
Z w eitens muß e r b e re it sein, einen 
Teil der W erbung  m itzutragen. 
D rittens muß e r in d e r Lage sein, 
einen  Preis zu bilden, der im A us­
land  m ark tg e red it is t und uns ein 
O ptim um  an A bsatz und G ew inn 
garan tiert.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : H err
Thiem e, nach dem  b isher G esag ten  
kann  m an v ielleicht so resüm ieren : 
Sie sagen  „Ja" zur Partnerschaft 
m it dem  Exporthandel?

TH IEM E: Ja , so w ürde  ich sagen. 
D ann allerd ings in  der Form nicht 
des üblichen E xporthandels, w ie 
w ir ihn  gew ohnt sind und w ie uns 
A nfragen täglich im m er w ieder 
erreichen, sondern  in d e r Form, 
daß m it einem  E xporthandelshaus 
ein A usschließlichkeitsvertrag  ge­
m acht w ird. D am it s te llt d ieser — 
zum indest in d ieser Sparte  —  u n ­
seren  V e rtre te r  dar, es kom m t 
also zu e in e r ganz engen „H eirat".
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Die Stimme des Wissenschaftlers

W IR T SC H A FT SD IE N ST : H err P ro ­
fesso r H enzler, Sie verfo lgen  se it 
lan g e r Z eit d ie  S te llung  von Ex­
p o rtin d u strie  un d  E xporthandel. 
W ir dü rfen  v e rw e isen  auf Ih re  
A rb e it aus dem  Ja h re  1956 über 
d ie  T endenz zum  D irek texport. 
D ie le tz ten  J a h re  w a ren  eigentlich 
gekennzeichnet durch e in  im m er 
w iederkom m endes A ufflackern e i­
n es S tre ites  zw ischen E xporthandel 
u n d  E xportindustrie . W ie  is t es 
eigen tlich  zu  d ieser lan g e  Ja h re  
w äh ren d en  D iskussion, zu  diesem  
S tre it zw ischen den  be iden  In s titu ­
tio n en  in  unserem  A ußenhandels­
bereich  gekom m en?

H EN ZLE R : Als ich mich zum  ers ten  
M al m it d iese r A useinanderse tzung  
zw ischen ex p o rtie renden  Industrien  
un d  dem  E xporthande l beschäftig t 
habe , k o n n te  ich festste llen , daß 
d iese  A use inanderse tzung  e tw a auf 
d ie  Z e it d e r Jah rh u n d ertw en d e  zu­
rückgeh t u n d  daß seitdem  doch 
T eile  des E xportvolum ens vom  Ex­
p o rth an d e l an  die E xportindustrie  
üb e rg eg an g en  sind. U nd es is t w ohl 
v e rs tän d lid i, daß der E xporthandel 
in  dem  G rade, in  dem  nu n  die Ex­
p o rtin d u strie  eben  d ie  D irek tver­
b in d u n g en  zum  A usland  suchte, 
sich um  se ine  Existenz und  seine 
C hancen  Sorgen m achte. So is t es 
zu  d ie se r S pannung zw ischen Ex­
p o rth an d e l u n d  E xportindustrie  ge­
kom m en.

W IR T SC H A F T SD IE N ST : W en n  Sie 
das V erh ä ltn is  h eu te  betrachten , 
w ü rd en  Sie darm  davon  sprechen, 
daß  gegenw ärtig  e ine  T endenz b e ­
s te h t zum  d irek ten  E xport oder 
v ie lle ich t e ine  gegenläufige zum 
in d irek ten  Export?

HENZLER: Es is t schw er, darüber 
e in  a llgem eines U rte il zu  fällen, 
a b e r das, w as ich bei m einer e r­
sten  B eschäftigung m it D irektex- 
port-T endenzen  fe s tg este llt habe, 
g ilt im  w esen tlichen  auch heu te  
noch. Jed en fa lls  is t es d ie  Regel, 
u n d  es sind  n u n  u n te r  dem  Ein­
druck der W eiteren tw ick lung  des 
E xporthandels, ab e r auch d e r W ei­
teren tw ick lung  d e r Industrie , v e r­
schiedene A usnahm en h inzugekom ­
m en, d ie  ab er nach m einer Ü ber­

zeugung le ider oder natu rgem äß  
b is je tz t A usnahm en b le iben  m uß­
ten.

W IR TSC H A FTSD IEN ST: Sie w ollen  
dam it sagen, daß eine solche gene­
re lle  A ussage seh r schw ierig und  
auch gefahrvoll ist. G ibt es v ie l­
leicht Faktoren, nach denen  m an 
bestim m en kann, ob e ine  solche 
T endenz sich in d e r Z ukunft zeigen 
w ird, sagen w ir d ie  absatzw irt­
schaftliche Leistung des E xporthan­
dels oder der E xportindustrie? 
O der is t eine solche T endenz v ie l­
leicht auch m itbestim m t vo n  Be­
darfsäußerungen im Exportm arkt?

H EN ZLER: Ich m eine, daß die ex ­
p o rtie rende  Investitionsgü terindu ­
strie  nach wie v o r vorw iegend  d i­
re k t exportiert. Daß auf der ande­
ren  Seite A usnahm en vorgekom ­
m en sind  und Vorkommen, ändert 
an  d ieser Tatsache nichts. U nd das 
is t maßgeblich bestim m end für die 
A useinandersetzung zw ischen Ex­
po rthandel und  exp o rto rien tie rte r 
Industrie.

A ndererseits is t a llerd ings fes t­
zustellen , daß m it der V erschärfung 
der K onkurrenz auf den  E xport­
m ärk ten  im Bereich der E xportw irt­
schaft das M arktgew icht an  Bedeu­
tung  gew innt, also die ständ ige  Be­
obachtung des M arktes, auch der

ständ ige  Besuch von  M ark tveran ­
sta ltungen  im frem den Land, in  das 
m an  expo rtie ren  möchte. V on Be­
deu tung  is t ferner d ie Frage, ob 
z. B. in  einem  Land, nach dem  m an 
ex p o rtie ren  möchte, e in e  e inge­
sp ie lte  V ertrieb so rgan isa tion  v o r­
h an d en  is t oder nicht. U n ter den  
E W G -Partnern  g ib t es ja  manchen, 
der h ie rü b e r n icht verfüg t. W ir h a ­
ben  in  m eh re ren  Fällen  in  le tz te r 
Zeit k o n sta tie ren  können , daß sich 
P roduk tionsfilia len  der ex po rto rien ­
tie rten  In d u strie  in  E xportm ärk ten  
e tab lie rten ; in  d iesen  F ä llen  k ö n ­
nen  w ir nicht m ehr w ie  früher v o n  
einem  Industrie-D irek texport sp re ­
chen. A n die S telle  e ines k o n tin u ­
ierlichen G üterexports is t e in  im 
w esentlichen einm aliger K ap ita lex ­
p o rt ge tre ten .

W IR T SC H A FT SD IE N ST : D er Be­
griff „D irekt-Export", w ie  w ir ihn 
früher gebraucht haben, entspricht 
dann  nicht m ehr der h eu tigen  E nt­
w icklung?

H EN ZLER: Nicht m ehr ausschließ­
lich.

W IR T SC H A FT SD IEN ST : M an m üß­
te  v ielleicht e inen  neu en  Begriff 
h ie rfü r suchen! D ürfen w ir h ie r  
v ielleicht e ine F rage anschließen? 
In  Ih ren  A rbe iten  sprechen Sie von  
einem  struk tu r-k o n stan ten  D irek t­
export. Sie beziehen  d iese A ussage 
w eitgehend  auf das P rodukt. K ann

R E I N H O L D  H E N Z L E R
is t aus d e r Schule von Jo sef H ellauer, dem  B egründer der W elt­
handelslehre, hervorgegangen . N ach der E m eritierung seines Leh­
rers w urde er auf dessen L ehrstuhl an  d e r  U n iversitä t F rank fu rt/ 
M ain  berufen. Seit 1952 is t e r an der U n ivers itä t H am burg tätig . 
Prof. Dr. R einhold H enzler befaß t sich se it e tw a einem  Jah rzeh n t 
m it der „Tendenz zum  D irek texpo rt“. Durch engen K ontak t m it 
d e r Praxis verfo lg t e r  ständ ig  den sich se it e in iger Z eit vo llz ie­
henden S truk tu rw andel im Export- und Im porthandel. A us d ieser 
Beschäftigung is t sein  v ielbeach tetes W erk  „B etriebsw irtschafts­
leh re  des A ußenhandels" (1962) hervorgegangen . D er heu te  
62jährige G elefirte is t D irek tor des Sem inars fü r A llgem eine Be­
triebsw irtschaftslehre d e r  U n iversitä t H am burg, fe rn er D irektor 
des Sem inars für H andel und M ark tw esen  sow ie des In s titu ts  für 
G enossenschaftsw esen, ebenfalls in  H am burg. D en L esern des 
WIRTSCHAFTSDIENST is t Prof. H enzler als V erfasser verschie­
dener A ufsätze über H andels- und speziell A ußenhandelsfragen  
bekannt (vgl. zuletzt H eft 5/1965, S. 261 ff., und  H eft 4/1965, S. 216 ff.).
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m an eine solche A ussage auch 
heu te  noch machen? Es gibt doch 
Beispiele, daß E xporthande lshäuser 
ganze A nlagen  exportieren . Das 
sind d ie  P rodukte, die S ie dam als 
als dem  s tru k tu r-konstan ten  D irek t­
export zufallend bezeichnet haben. 
T rifft es auch heu te  noch zu, daß 
das P roduk t so w eit für D irektex- 
po rt oder ind irek ten  E xport b e ­
stim m end ist?

H EN ZLER: In  der R egel ja . D er 
Fall, den  Sie genann t haben , is t ein  
typischer A usnahm efall. Es is t die 
Firma, die h eu te  in  einem  großen 
Umfang technische K aufleute und 
Ingen ieu re  beschäftig t und  im 
G rund e in  technisches A ngebot ab­
zugeben im stande is t. A ber das ist 
ja  doch d ie  A usnahm e. D er s tru k ­
tu r-konstan te  in d irek te  Export, also 
d erjen ig e  Export, d er nach w ie vo r 
ü b e r den  E xporthandel geht, ge­
w inn t u n te r dem  G esichtspunkt der 
M ark tbearbeitung  der sogenannten  
sortim en tsbedürftigen  A rtike l an 
B edeutung. '^;Das Schwergewicht 
w ird  nicht m ehr auf den E xport 
eines bestim m ten Erzeugnisses ge­
legt, sondern  e ines Sortim ents, 
e ines m eist bedarfso rien tierten  Sor­
tim ents —  w obei ich m ir über die 
U ngenau igkeit des A usdrucks völ- 

/ lig  im k la ren  bin<^Aber im m erhin:
' Ich beobachte  im m er m ehr, daß das 

' so rtim en tsbedürftige  Exporterzeug- 
' nis die D om äne für den  E xport­

hän d le r darste llt. D am it kann  sich 
die E xportindustrie  nicht, jedenfalls 
n ie  in  g le ic h e rw e ise , beschäftigen, 
sie  w o llte  denn  auch Exporthändler 
w erden.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : . . .  w obei 
w ir v ielle ich t Sortim ent nicht so 
eng sehen  dürfen  als e in  Sortim ent 
e ines B innenhändlers, sondern  Sor­
tim en t durchaus im w eiteren  Sinne, 
um beisp ielsw eise auch den  A nla- 
gen-E xport e inbeziehen  zu können.

H EN ZLER: Ich w ünschte j a  m it­
un ter, es w äre  so. A ber ich beob­
achte das doch nu r in  A usnahm e­
fällen.

W IR T SC H A F T SD IE N ST : M einen
Sie, daß die A usnahm en, die w ir 
ansprechen, sich m ehren? W ir k en ­
nen  heu te  v ie le  B eispiele: Die Lie­
ferung e iner Z ündholzfabrik  nach 
Zypern, die e iner anderen, nach 
M adagaskar, be ide  M ale über den

Exporthandel. W ir kennen  die Bei­
spiele, daß ganze K rankenhäuser 
ins A usland  geliefert w erden, die 
gleichsam  ein Sortim ent von  v e r­
schiedenen Z ubehörte ilen  dars te l­
len.

H EN ZLER: W enn w ir das K ran­
kenhaus als Beispiel nehm en, so 
w ürde  ich doch m einen, daß die 
V orarbeit, d ie für die V ielfältigkeit 
der A ggregate  gele iste t w erden  
muß, tatsächlich vom  H andel ge le i­
ste t w erden  kann. H ier h a t e r w irk ­
lich eine Chance, sich zu betätigen . 
Noch eines betrifft die Frage der 
Tendenz zum  D irek texport: Die In­
dustrie  gibt heu te  e in  sehr d ifferen­
ziertes A ngebot bezüglich eines 
A uftrags, den  sie haben möchte, ab, 
und  der Im porteur im frem den 
Land nim mt dieses A ngebot en t­
gegen, ana ly s ie rt es nach A ggrega­
ten  und  ste llt fest, daß d ie b e tre f­
fende Industrie  zahlreiche Z uliefe­
rerbe triebe  in  A nspruch nimmt. 
N un versucht der Im porteur, alle 
Z ulieferer festzustellen  und d iese 
einzelnen Erzeugnisse d irek t von 
den jew eiligen  Industriebetrieben  
zu beziehen. Das b ed eu te t e ine vom  
Im porteur erzw ungene V erstärkung  
der Tendenz zum  D irek texport. Das 
ist ke in e  ganz feine A rt, aber es 
ist nun  m al heu te  d ie Tendenz.

W IR T SC H A FT SD IE N ST : D ürfen
'■'wir v ielleicht je tz t die Frage s te l­
len: W as e rw arte t d ie  E xportindu­
strie  vom  Exporthandel?

H EN ZLER: Das is t schw ierig zu 
sagen, w as sie erw arte t. Ich könnte 
m ir vo rstellen , daß e ine Zusam m en­
a rbe it darin  besteh t, daß sich der 
E xporthandel dem  M arktschw erge­
wicht, dem die Industrie  a lle in  im ­
m er nur te ilw eise  in  gleicher W eise 
gerecht w erden  k an n  w ie der Ex­
porthandel, in  V erbindung m it der 
Industrie  m ehr annim m t. Das w ür­
de bedeuten , daß e tw a  d ie  K ennt­
nis des frem den Landes vom  Ex­
porthandel d e r Ind u strie  so zur 
V erfügung geste llt w ird, daß die 
P roduktgestaltung  anders als b is­
her und  noch m ehr darau f e inge­
ste llt w ird, daß er das akquisitori- 
sche V erhalten  und G esta lten  der 
Industrie  (z. B. F arbgebung der Gü­
ter, W ahl von  M arkennam en, M it­
a rbe it vo n  E xportvertre tern) nach 
se iner A uslandsm ark tanalyse  und

-beobachtung m itbestim m t. Ferner 
könn te  dem  E xporthändler in  m an­
chen Fällen  m ehr als b isher die 
A uftragsabw icklung, die überw a- 
d iung  derse lben  b is zur Bezahlung 
üb e rtrag en  w erden . D abei besteh t 
natürlich  die Gefahr, daß der Ex­
po rth än d le r in  d ie N ähe eines Ex­
p o rtv e rtre te rs  der be treffenden  In­
dustrie  rückt. Das w ird  nicht zu um ­
gehen  sein. In  jü n g s te r Z eit sind  
übrigens m ittle re  expo rtierende 
Industrieun ternehm en  in  anderen  
Ländern, z. B. der Schweiz, m it dem 
E xporthandel in  B eratungen  d ieser 
A rt e ingetreten .

W IR T SC H A FT SD IE N ST : H err P ro­
fessor, Sie haben  v o rh in  das W ort 
„Zusam m enarbeit" genannt. Sie 
m einen die Z usam m enarbeit zw i­
schen H andel und  Industrie . W enn  
m an  davon  ausgeht, daß e in  U nter­
nehm en p roduk tionso rien tie rt auf 
der einen  Seite und  m ark to rien tie rt 
auf der anderen  Seite sein  muß, 
kann  m an dann h ie r nicht die Frage 
stellen , ob sich zw ei P a rtn e r zu­
sam m enfinden: e in  produk tions­
o rien tie rte r (die E xportindustrie) 
und  e in  m ark to rien tie rte r (der Ex­
porthandel)?

H EN ZLER: Id i g laube, das is t die 
einzige Richtung, in  d e r d ie v e r­
s tä rk te  K ooperation  gesucht w er­
den kann. Ich ha lte  nicht v ie l da­
von  — das is t e tw as scharf form u­
lie rt — , w enn heu te  v ie le  Industrie ­
betriebe, d ie  b isher e ine M ark tfo r­
schung gar nicht kannten , je tz t zu 
einem  re la tiv  späten  Z eitpunkt 
durch Beschäftigung e in iger ju n g e r 
L eute glauben, sich m it d ieser T ä­
tigke it nun  selbst abgeben  zu m üs­
sen. Da ha lte  ich doch die Zusam ­
m enarbeit m it einem  qualifiz ierten  
E xporthandelsbetrieb  für v ie l b es­
ser. U nd ich ha lte  es auch n u r für 
die zw eitbeste  Lösung, daß der Ex­
po rth än d le r sich nun  zunehm end 
m it technischen F ragen  beschäftigt 
— A usnahm en bestä tigen  vielleicht 
d iese Regel, W arum  so llte  es nicht 
möglich sein, daß z. B. Industrie­
b e trieb e  m it qualifiz ierten  Export­
händ lern  zusam m en auf der H an­
nover-M esse erscheinen? O der: 
W arum  so llte  es nicht möglich sein, 
daß beide zusam m en m it den 
A uslands-H andelskam m ern arbei­
ten  und  sich über d iese  zusam m en 
um  A ufträge bem ühen? O der: Soll-
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te  es n icht auch m öglid i sein, bei 
e in e r A usschreibung e ines frem den 
L andes, an  der e in  E xportindustrie­
b e tr ieb  in te re ss ie r t is t, so fo rt den  
H än d le r m it h inzuzunehm en u n d  zu 
fragen : W e ld ie  G esid itspunk te
h ab e  id i bei der A bgabe m einer 
O fferte  gerad e  im H inb lid i auf d ie­
ses Land zu  berü d tsid itig en , dam it 
d iese  Subm ission für be id e  T eile 
v o rte ilh a ft w ird?

W IR T SC H A F T SD IE N ST : W ir k e n ­
n en  in  diesem  Z usam m enhang b e ­
re its  e ine K onstruk tion  der Zusam ­
m en arb e it zw ischen E xporthandel 
u n d  E xportindustrie , den  sogenann­
te n  E xportring , bei dem  m ehrere  
Industriefirm en  u n te r d e r Führung 
e ines E xporthande lshauses ein  A us­
fuhrgeschäft abw ickeln. Is t dies 
n icht v ielle ich t e ine  Form  der Zu­
sam m enarbeit?

H EN ZLE R : Ja , zw eifellos. Id i b in  
d e r festen  Ü berzeugung, daß das 
e ine solche Form  i s t . . .

W IR T SC H A F T SD IE N ST : . . .  d ie
v ie lle id it in  der Z ukunft v e rs tä rk t 
A nw endung  finden  kann?

H EN ZLE R : Ja , das is t m ein e  
Ü b e rz e u g u n g .

W IR T SC H A F T SD IE N ST : H err P ro­
fessor, w ir sagen  also: D er E xport­
han d e l h a t durchaus C hancen, g e ra ­
de  in  d e r Z usam m enarbeit. W eld ie  
M aßnahm en nun  so llte  der E xport­

handel zu sä tz lid i ergreifen , um  
v e rs tä rk t in  den  A bsatzw eg zw i­
schen Industrie  und  A uslandsm ark t 
e in g esd ia lte t zu w erden?

H EN ZLER: Z unäd ist is t —  und 
zw ar im m er w ieder — eine P ub li­
z itä ts frage  zu lö sen iE s  is t e rfo rd er­
lid i, daß der E xporthandel noch 
m ehr als bisher und  m it N adidruck  
darau f hinw eist, w orin  e r  se ine  
speziellen  Aufgaben —  in  der R isi­
kenübernahm e, in  der F rage der 
M arktforsdiung, der K ontaktnahm e, 
d er H erstellung e iner V erbindung 
zw isd ien  Im porteur und  E xport­
industrie  — s ieh t^ E s  m üßte doch 
eigentlich im In te resse  der V olks­
w irtsd ia ften  liegen, h ie r e in  N eben­
e inanderarbeiten  unw irtschaftlid ier 
A rt tunlichst zu verm eiden  und  
g leid ize itig  v ie len  m ittle ren  Ex­
portindustrieun ternehm en zu h e l­
fen. Ich glaube, daß der E xport­
h än d le r dank se iner K enntnis des 
Landes und der B onität v ie le r K un­
den, kurz; dank se iner A uslands­
m ark tn äh e  von vornhere in  eher 
a ls  m andier in d ustrie lle  D irek tex­
p o rteu r sagen kann; D iese R isiken 
sind tragbar oder sie sind  eben  
n id it  tragbar. M and ier A usfall 
könn te  verm ieden w erden, w enn  es 
gelänge, hier den  E xporthändler 
s tä rk e r einzusdialten . ^

W IR T SC H A FT SD IEN ST : Sie sagen  
dam it, daß es n id it ausre id it, n u r

e inen  P rospek t herauszugeben, son­
d e rn )  daß die w erb lid ie  T ätigkeit 
v e rs tä rk t w erden  mußff Zum ande­
ren  sagen  Sie, daß die Funktionen 
des E xporthandels andere  w erden  
m üßten. M an kann  v ie lle id it sagen: 
D er E xporthandel m üßte m ehr in  
d ie  F unktion  eines B eraters der In ­
du strie  h ineinw ad isen .

/  H EN ZLE R : Ja , id i b in  d e r festen  
Ü berzeugung, daß es das O ptim ale 
w äre, w as m an  e rre id ien  könnte, 
w enn  s id i E xporthänd ler m it indu­
strie llen  E xpo rteu ren  so eng v e r­
zahnen  w ürden, daß sie g leid isam  
als ein  T eam  d en  E xport d u rd i­
führen.

W IR T SC H A F T SD IE N ST : Sie nann ­
ten  v o rh in  das W o rt V o lksw irt­
sd iaft. K önnen  S ie  e ine  A ussage 
darüber machen, w elcher gesam t­
w irtsd iaftliche N utzen  d u rd i e ine 
solche T eam arbeit e rz ie lt w erden  
könnte?

H EN ZLER: W ir befinden uns ja  
gerade  in  e in e r Periode des Ü ber­
hangs des Im ports. Id i k ö n n te  m ir 
vo rste llen , daß so ld ie  Ü berhänge 
schwächer w ären  oder v ielleicht 
au d i einm al nicht e in tre ten  w ürden, 
w enn  es gelänge, in  d ieser das 
tedin ische und  das M ark tgew id it 
berücksid itigenden  K ooperation  die 
au sländ isd ien  M ärk te  ständig  zu 
bearbeiten .

T r a d i i s o i s  und E p f a h n a n g ,
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