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ABHANDLUNGEN

: Betriebswirts"chaﬂ:liche Voraussetzungen zur Steyigeﬂjru‘ng
des deutschen Exports™

- Dr. Clodwig Kapferer, Hamburg

Es ist sehr an der Zeit, Uberlegungen iber Leistungs-
‘14 steigerung und Kostensenkung gerade ‘auf dem
Gebiet des Exports anzustellen, der gegenwdrtig unter
sich sehr widersprechenden Voraussetzungen arbeiten
. muB. Solange die westliche Welt riistet, sind die Aus-
sichten fiir die deutsche Ausfuhr giinstig. Andererseits

stehen der Produktionserh6hung fiir Export bei uns’

die bekannten Engpédsse Kohle und Eisen entgegen.
Um so gré8ere Sorgfalt miissen wir auf die rationelle
Gestaltung unseres Auslandsabsatzes verwenden.

Wenn ich versuchen will, einige Vorschldge zur Ratio-
nalisierung unserer Ausfuhr zu machen, so darf ich
vorher mit wenigen Worten meine Auffassung iiber
das Verhdltnis von Exportférderung und Wirtschafts-
politik darlegen. Der Betriebswirt macht nicht Politik,
sondern handelt in dem Rahmen, den ihm die Politik
baut. Er gleicht daher seine Exportforderung der
jeweiligen Wirtschaftspolitik an. Dies bedeutet, daB
er in einer gelenkten Wirtschaft ganz andere MaB-
nahmen ergreifen wird als in der Marktwirtschaft.
Wihrend dort Gemeinschaftshandlungen im Vorder-

grund stehen, ist in der Marktwirtschaft die individu- .

elle Handluhg des Einzelnen Trégerin der Export-
férderung. ‘Der Einfachheit halber benutze ich den
Ausdruck »Exporteur’ in meinen Ausfithrungen, meine
damit aber jeden e}iportierenden Betrieb, gleich ob es

sich um ein Exporthandelshaus oder um ein Produk- ’

tionsunternehmen handelt.-

UNZ‘_JL?&NGLXCHE MARKTERKENNTNISSE DES EXPORTEURS

Wenn man den Absatzdispositionen unserer Ex-

porteure nachgeht, so ist festzustellen, das ihre Kennt-
nis der Marktverhdltnisse wenig erschépfend ist.
Zur Kenntnis eines Marktes gehdrt das Studium
‘der Kuferwiinsche, sowohl ihrer qualitativen Anforde-
rungen an die Ware als auch ihre quantitative Nach-

- frage. Ferner gehort dazu eine gute Vorstellung von

den Wettbewerbsverhaltnissen und den fiir den Ab-
" satz zur Verfiigung stehenden Mitteln. Um diese
Kenntnisse zu erlangen, stehen uns Sekunddr- und
Primédr-Mittel zur Verfigung. Unter Sekundér-Mittel
 fallen alle Enquéten, Volks-, Berufs- und Betriebs-
zdhlungen und statistische Verdffentlichungen iber
Erzeugung, Verteilung und Verbrauch; iiber Loéhne
und Preise, iiber Transportmittel und Transportwege;
iber Binnen- und AuSenhandel, GroS- und Klein-
handel], Verkdufer und Kéufer; ferner fallen darunter
alle Monographien und Statistiken iiber Lénder, Roh-

*) Als Vortrag am 7. 10. 1951 auf der Festsitzung des 5. Deutschen
Betriebswirtschafter-Tages in. Berlin gehalten.

‘stoffe und Waren; Konsulats-, Handelskammer- und
Verbandsberichte; Firmen- und Personenadrefbiicher.
Auch der Anzeigenteil der ausldndischen Zeitungen
und Zeitschriften ist eine hdchst aufschluBreiche Quelle
zur Erforschung der Verbrauchsgewohnheiten und
Marktverhéltnisse. Wer diese Quelle auszuwerten und
die Zusammenhénge zu sehen versteht, hat lebendiges
Material in der Hand und ist bereits einen groBSen
Schritt vorangekommen Ich méchte hierzu bemerken,
daB . nach meiner Erfahrung nur sehr wenige Ex-
porteure hiernach verfahren und daB sie sich daher
viele Chancen entgehen lassen. Hé&tten sie hiernach
gehandelt, so wéren ihnen manche Enttduschungen
und finanzielle Aufwendungen erspart geblieben.

Die Fragen, die nach der Auswertung des Sekundér-
‘Materials nodh offenbleiben, um mit der letzten Ein-
dringlichkeit einen Markt zu durchschauen, miissen
durch eine unmittelbare, auf dem Markt vorgenom-
mene Primérerhebung beantwortet werden. Die Ver-
fahren, die hierfir zur Verfiigung stehen, sind der .
statistischen Stichprobenzdhlung entlehnt. In der
Marktforsdiung im Ausland gelangen mit Hinblick auf
die Kosten im allgemeinen nur die einfacheren Ver-
fahren zur Anwendung. Der einfachste Weg ist der,

- daB fiir eine Befragung nur eine kleine Anzahl von

Einzelféllen aus der Gesamtheit herausgegriffen wird,

__die in ihren wesentlichen Eigenschaften fiir das durch-

schnittliche Bild aller typisch sein muB. Fiir den
Befrager - liegt die Schwierigkeit darin, die wirk-
lichen Reprdsentanten der jeweiligen Gruppe heraus-
zufinden. und sich.in ihrer Vorstellung vom richtigen
Typus nicht zu irren, Die Befrager diirfen diese Er-
hebung auch nicht auf freiwillige Beitrdge stiitzen, ein

.-Weg, den die Exporteure meistens gehen, indem sie -
_ sich auf die Informationen ihrer Kunden und Ver-

treter verlassen.. Vielmehr miissen sie einen vorher
bestimmten Kreis einer intensiven Befragungsweise
auf Grund wohl abgewogener Fragen unterziehen.

Ebenso wichtig wie die Erforschung der Marktstruktur

“einer Ware ist die fortlaufende Beobachtung der

Marktverdnderungen, die weitgehend unter Zuhilfe-
nahme von Sekunddr-Quellen durchgefithrt werden
kann. Die laufende Beobachtung verhilft dazu, Ver-
dnderungen frithzeitig genug wahrzunehmen. Der Ex-
porteur kann beispielsweise bei riickgdngiger Kon-
junktur von einem Markt frith genug zuriicktreten und
seine Krifte einem aufsteigenden anderen Markt zu-
wenden. Er verschafft sich hierdurch die Aussicht auf
gleichmdBigere Beschéftigung und beugt Risiken vor.
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Die Kontrolle dariiber, ob der Exporteur die Ergeb-
nisse seiner Marktbeobachtung optimal wahrgenom-
men hat, erhdlt er dann dadurch, daB er seine nach
einzelnen Artikeln, Kundenarten, Verireterbezirken
und erzielten Preisen unterteilte Verkaufsstatistik zu
den Daten des ganzen Marktes in Beziehung setzt und
iiberwacht, ob seine Stellung am Markt eine aufstei-
gende oder absteigende Tendenz zeigt.

FEHLEN TECHNISCHER PLANUNGS- UND BERATUNGSSTELLEN
Uberall in der Welt herrscht das Streben nach poli-
tischer und wirtschaftlicher Emanzipation. Die natio-
nalstaatlichen Wirtschaftspldne werden in den kom-
menden Jahren Umfang und Richtung der Wirtschafts-

" bewegungen in der gesamten Welt entscheidend be-

einflussen und aller Voraussicht nach so bedeutsame
Strukturverdnderungen verursachen, daB demgegen-
iiber alle aus den Erfahrungen der Vergangenheit ab-
leitbaren Entwicklungstendenzen und Prognosen nur
von sekunddrer Bedeutung sein werden. Rohstoff-
knappheit und hohe Preise fiir Rohstoffe, aber auch
ein keimendes Weltgewissen haben das Verhalten der
Industriestaaten verdndert. Nicht nur legen sie der
Emanzipation keine Hindernisse mehr in den Weg,
im Gegenteil: sie férdern diese Bestrebungen und
leisten finanziellen und technischen Beistand.

Ausldndische technische Planungs- und Beratungs-
kommissionen und Ingenieure durchforschen gegen-
wirtig die’ entlegensten Gebiete, um wirtschaftlich
realisierbare Projekte aufzuspiiren. Obwohl die jungen
Linder und manche Kolonialverwaltungen bei der
Durchfihrung ihrer Industrialisierungsabsichten auf
die ausléndische finanzielle Hilfe nicht wverzichten
koénnen, sehen manche von ihnen dem Eindringen von
auslandischem, z. B. amerikanischem, Kapital mit
Sorge entgegen. Man ist daher nicht abgeneigt, die
deutschen Vorschldge zur wirtschaftlichen Hilfeleistung
anzunehmen. Interessieren wir uns aber dafiir, ‘'dann

miissen wir die entsprechenden Schritte sofort unter-

nehmen; denn wer die erste Produktionsstitte erbaut,
erhdlt auch die folgenden Auftrage. Es ist dringend
geraten, daB wir in dieser Hinsicht eine groBziigige
und weitsichtige Politik betreiben, denn gerade
wir haben in unseren Ostfliichtlingen ein Reservoir

‘an Facharbeitern. Da deutsche technische Unter-

nehmungen sich nicht genug um die Ubernahme von
Arbeiten im Rahmen der industriellen ErschlieBung
kiimmern, wandern heute deutsche Facharbeiter mit
ausldndischen Firmen aus, wodurch uns wertvolle
Moglichkeiten der eigenen Exportausweitung verloren
gehen.

Der Ruf der deutschen Technik im Ausland und die

. Meinung vom Kénnen deutscher Ingenieure sind uns

iiber den Krieg hinaus erhalten geblieben, und es
liegt daher durchaus im Bereich des Mboglichen, daB
Deutschland auf den Gebieten, auf denen es gréBere
industrielle Erfahrungen besitzt, zur Planung und
Leitung auslidndischer Anlagen herangezogen werden
kann. Von wenigen, allerdings hervorragenden Aus-

_nahmeféllen abgesehen, stoBt das Ausland auf der
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Suche nach technischen Beratungsfirmen iberall in der
Welt auf anglo-séchsische Unternehmen. Uns fehlt es an
solchen Unternehmen, die einen oder mehrere Zweige
des Ingenieurberufes ausiiben, die Entwurfsarbeiten
selber anfertigen, die Uberwachung der Bauarbeiten
selber in die Hand nehmen und iiber das erforderliche
Montagepersonal verfiigen. Die Ingenieure sagen, es
fehle ihnen am nétigen Kapital, um die auBerordent-
lich hohen Vorbereitungskosten tragen zu kénnen, die
mit jedem einzelnen Geschdft namentlich im Ausland
verbunden sind. Man ist heute bei uns geneigt, wenn
man zu einer Neuerung aufruft, den Staat einzuschal-
ten und ihn vorzuschieben. In diesem Fall halte ich
diesen Weqg fiir nicht angebracht. Es handelt sich bei
der in Rede stehenden Té&tigkeit um eine Aufgabe,
die echte unternehmerische Einstellung verlangt. Wer
diese besitzt, weil sich selber zu helfen. Die deutsche
Gesellschaftsform der Kommanditgesellschaft gibt
einen geeigneten Boden ab, um Kapitalinteressenten
mit technischen Fachkréften in einer Unternehmung
zu gemeinschaftlichem Wirken zusammenzufiithren,
Das Planungs- und Beratungsunternehmen ist auch ein’
guter Devisenbringer, denn fiir die Anlagen, die es
im Ausland errichtet und wofiir es auch. die Mate-
rialien liefert, erhdlt es auch noch ein Beratungs-
honorar, so daB sich der Gewinn aus der Material-
lieferung entsprechend erhéht.

Die frither vorherrschende Auffassung, es sei dem
eigenen Export abtrdglich, die ausldndische Indu-
strialisierung zu f6rdern, ist diiberhoit. Die Indu-
strialisierung. der ehemaligen Abnehmerlédnder fiihrt
vielmehr zu ihrer stirkeren Eingliederung in -die
Weltwirtschaft und infolgedessen zu einer Erh6hung
des Warenaustausches in der Welt. Die Richtigkeit
dieser Behauptung wird durch die statistischen Ergeb-

- nisse des Welthandels belegt. Das Volumen der Welt-

handelsumsétze lag im Jahre 1950 31 % hoher als im
Jahresdurchschnitt der letzten 5 Vorkriegsjahre ),
Diese prozentuale Zunahme des Welthandels ist fast
doppelt so groB gewesen wie die Vermehrung der
Weltbevdlkerung.

MANGEL AN GEEIGNETEN GESCHAFTSVERBINDUNGEN
Ebenso wichtig wie der richtige Markt ist fiir den Ab-
satz einer Ware die Wahl der Geschéftspartner.
Dieses kann ich aus eigener Erfahrung bestatigen,
denn was ich in dieser Beziehung selbst in vier Konti-
nenten erlebt und erfahren habe, ist so ernst, daf ich
es nicht ausdriicklich genug betonen kann. Selbst
jahrzehntelange Geschéftsverbindungen, von denen

1y Die Berechnung fuft auf den Welthandels- und Weltausfuhr-
angaben des Statistischen Jahrbuchs flir das Deutsche Reich so-

.wie des 21. Jahresberichtes der Bank fiir internationalen Zah-

lungsausgleich (BIZ) vom 11, Juni 1951 (S. 94/95). Der Welthandels-
umsatz ist im Statistischen Jahrbuch auch auf Preisbasis 1913
(Volumen) errechnet worden; der BIZ-Bericht bringt Umsatzwerte
fiir die Jahre 1928, 1938 und 1946 bis 1950, auBerdem Indexzahlen
der Weltausfuhr auf Preisbasis 1937/38 fiir Wert, Einheitswert und
Volumen, und zwar fiir die Jahre 1946 bis 1950.

Auf Grund dieser Angaben wurde die Steigerung des AuSen-
handelsvolumens, die von der BIZ auf Basis 1937/38 mit 18 % be-
rechnet wurde, auf die Basis 1934/38 bezogen. In diesem Zeitraum
lagen sowohl das durchschnittliche AuBenhandelspreisniveau (um
5,7%) als auch die AuBenhandelsumsitze (42,0 Mrd. $) niedriger
als 1937/38, so daB sich bis 1950 auf dieser Basis eine Preissteige-
rung nicht um 97 % (BIZ), sondern um 109 % errechnet und eine
Erhéhung des Weltausfuhrvolumens nicht um 18 %, sondern um 31 %.
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man im Inland meinte, sie seien erstklassig, stellten
sich teils als unzuldnglich und teils sogar als unfair
heraus. Ich will nur eines von vielen Beispielen in
1 Kiirze skizzieren.
Eine deutsche Fabrik fiir Buchbinder- und Kartonage-
papier hatte in einem silidamerikanischen . Markt
einen Vertreter, der sie iiber Jahrzehnte hinaus zu-
friedengestellt hatte, dessen Absatzerfolge aber nach-
liefen. Die Auskiinfte, die dieses Unternehmen iiber
den" Vertreter im. jahrlichen.Turnus einzog, lauteten
gleichbleibend - giinstig. Der Vertreter wurde als der
Beste seines Faches im Lande bezeichnet. Was stellte
sich aber heraus? Er war zwar finanziell und nach
seinen Umsédtzen der beste Vertreter, nur hatte er
sein Vertretungsprogramm auf Zeitungsdruckpapier
erweitert. Die Entgegennahme von Auftrdgen hierfiir
war fiir ihn leichter und rentabler als das miihsame
Kleingeschift mit Buchbinder- und Kartonagepapieren.
Sein Verhalten gegeniiber der urspriinglichen Kund-
schaft war snobistisch geworden. Als das erkannt und
der Vertreter gewechselt worden war, stellten sich
die friheren Umsétze bald wieder ein.
An dieses Beispiel ankniipfend ist zu sagen, daB der
Adressennachweis als eine -hdchst bedeutsame  und
verantwortungsvolle Aufgabe angesehen werden mu8.
Dem wird in Wirklichkeit aber nicht Rechnung ge-
tragen. Bei unseren friiheren Konsulaten wurden hier-
mit untergeordnete Kréfte beauftragt, die Abteilungs-
leitung bestand aus jungen Konsulatssekretdren, die
zZumeist erst ins Land versetzt worden waren. Bei
anderen Stellen war und ist es auch heute noch nicht
viel besser bestellt. .
Ein Wandel kann in dieser Hinsicht nur dann ein-
treten, wenn eine radikale Anderung in der Wert-
schitzung dieser beruflichen Aufgabe Platz greift.
Demjenigen, der sich der Ldsung dieser Aufgabe mit
Liebe und Verstindnis zuwendet, hinter jeder Adresse
den lebendigen wirtschaftlichen Zusammenhang zu
sehen versteht, das Fir und Wider einer Geschéfts-
verbindung abzuwédgen weiB und unter Vorgesetzten
arbeitet, die den Nachweis von Geschiftsverbindungen
als die elementare Aufgabe unserer Exportférderung
ansehen, gebiihrt eigeStellung von Rang und Ansehen.

SCHWIERIGKEIT RICHTIGER PREISSTELLUNG
Jeder Exporteur ist von Haus aus bemiiht, den ihm
°* hochst méglich scheinenden Preis fiir seine Ware zu
erzielen. Im Interesse unserer Volkswirtschaft ist das
Festhalten an diesem Grundsatz geboten. Die Wirk-
lichkeit sieht aber vielfach anders aus.
Manchen Firmen bereitet die Preisstellung auf aus-
lindischen Absatzmdrkten erhebliche Schwierig-
_keiten, denn jeder Auslandsmarkt ist verschieden,
und jeder Markt hat einen anderen Preis. Hiufig
besitzen unsere Exporteure nur vage Angaben iiber
den Stand der auslandischen Marktpreise und Han-
delsspannen. Der Einwand eines auslédndischen Ver-
treters, ein Wettbewerber biete billiger an, gibt oft
Anlafl zu Preissenkungen, die sich h&ufig bei n&herer

Untersuchung als unnétig oder gar als unzwedkmidBig -

erweisen. Handelt es sich um die ErschlieBung neuer

Absatzmérkte, so ist die Ratlosigkeit besonders gro8.
Daher gilt in der Marktwirtschaft das Informations-
bediirfnis iiber das Ausland in erster Linie dem Preis.
Die iiberwiegende Zahl der Absatzmérkte, insbeson-
dere die der Fertigerzeugnisse, zeichnen sich aus
durch geringe Uberschaubarkeit infolge weitgehender
Differenzierung in Qualitit und Aufmachung der
Ware sowie in den Vertriebsformen. Sollen daher die

. Preisermittlungen den praktischen Erfordernissen des

Exporteurs gerecht werden, so sind zwei Forderungen
zu stellen: .
1. die Information mufl zuverldssig und aktuell sein;
2. die Preisnachricht muf fiir die Dispositionen des -
Exporteurs verwertbar sein, d. h., sie muf8 sich auf
solche Waren beziehen, die sowohl in Qualitit und
Aufmachung als auch in der Vertriebssphire mit den-
jenigen des Exporteurs vergleichbar sind.

Die Problematik liegt mithin in der Ermittlung von
vergleichbaren Auslandspreisen fiir eine Vielzahl von
Fertigerzeugnissen. Damit erwdchst die Frage, welche
Informationsquellen uns iiber Preise Auskunft geben,
in wieweit diese unser Informationsbediirfnis decken
und welche Wege einzuschlagen sind, um die noch
bestehenden Liicken auszufiillen. Die verfiigharen In-
formationsméglichkeiten lassen sich folgendermafBen
gliedern: .

aus Handelsstatistiken . errechenbare ~Durchschnitts-
preise,~ die jedoch nur wenige Warenbereiche um-
fassen;

aus Berichten iiber GroBhandelspreise;
Verbraucherendpreise aus Katalogen des Einzelhandels
oder aus Anzeigen -in der Tages- und Zeitschriften-
presse;

aus Angaben iiber Kostendaten, wie z. B. Frachten,
Zolle, Nebenkosten etc. '
Letztere haben jedoch dann, wenn handels- und wih-

rungspolitische MaBnahmen den Absatzmarkt ab-
schirmen, nur einen geringen Aussagewert,
- Auslandspreise, gleich welcher Handelsstufe, und

Kostendaten, die den Exporteur in den Stand setzen,
die fir seine Erzeugnisse erreichbare Preishéhe zu
kalkulieren, sind Bausteine fiir Auslandspreisspiegel,
die von den Maérkten her aufzustellen sind. Die Ex-
portpraxis hat mit Endverbraucherpreisen bisher
nicht viel anfangen kénnen, dennoch bieten diese
Daten wertvolles Material fiir einen Preisvergleich,
weil sie leichter und zuverlédssiger als Fob- oder Cif-
Preise zu ermitteln sind und die im Awusland iiblichen
Handelsspannen, Zollbelastungen usw. verhiltnis-
madBig leicht in Erfahrung gebracht werden- kénnen. -
Hat man auf diesem Wege erst einmal fiir eine An-
zahl Waren eine Vergleichsbasis geschaffen, so er--
geben sich zumindest Riickschliisse auf das Preis-
niveau vieler anderer Waren.

In den Féllen, in denen auch diese Informationsmég-
lichkeiten nicht zum Ziele fithren, verbleibt nur ein
Ausweg. Da es nicht angéngig ist, unsere Konsulate
und sonstigen deutschen Stellen im Ausland mit
Preisermittlungen iber alle Waren zu belidstigen,
weil ihnen dann diese Arbeit iiber den Kopf wichst
und auflerdem die Gefahr besteht, da8 ihre Tatigkeit
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im Gastland durch zu héufige oder zu delikate Ermitt-

- lungen sie in Miskredit bringt, sollen sie sich .von

vornherein nur mit der Ermittlung von Preisen fiir

\ jeweilige Standardtypen der einzelnen Fachzweige

befassen. Jede Branche hat einige solcher Standard-
typen. Im allgemeinen handelt es sich dabei um die
am Markt am meisten gefragte, aber auch am meisten
ausgehandelte Ware, von der man in der Branche
spricht und deren Preis daher kein grofies Geheimnis
bedeutet, so daB deren Ermittlung mit nicht allzu
grofem Aufwand méglich ist. Sie kann jedoch dem
Exporteur eine Grundlage fiir seine Preispolitik bie-
ten, auch wenn er seine Ware in anderer Qualitat,
anderer Aufmachung oder anderer Vertriebsform an-
bietet. So viel kann man als Aufgabenstellung unse-
ren Konsulaten zumuten, denn die Aufgabe ist jetzt
nicht mehr zu schwer gestellt, und niemand sage, sie
sei nicht 16sbar. Uns in der Heimat ist jedenfalls mit
solchen vereinfachten, aber prézisen Ermittlungen
viel geholfen. '

SICHERUNG DES EXPORTEURS VOR VERLUSTEN
Bei allen Verkdufen im Ausland ergibt sich die Frage,

.wie sich der Exporteur vorbeugend vor Verlusten

sichern kann. Naheliegend wére die Vereinbarung
deutschen Rechts im Kaufvertrag. Da die ausléndi-
schen Gerichte Vereinbarungen, die auf der Grund-

lage des deutschen Rechts gemacht sind, in den mei- -

sten Féllen aber nicht anerkennen, kann sich der Ex-
porteur nur durch Anwendung der Rechtsbegriffe des
jeweiligen ausldndischen Rechtssystems schiitzen. Ich
mochte hierzu einige Beispiele anfiithren:

Im Inlandsgeschéft schiitzen sich unsere Geschifts-
leute durch vorgedruckte Lieferungsbedingungen, im
Auslandsgeschift erlangen diese im allgemeinen erst
Rechtsgiiltigkeit,  wenn die Unterschrift des Kéaufers
nachgewiesen werden kann. Weiterhin kann dort fiir
einzelne Vertrdge, fiir die hier eine formlose Ab-
machung ausreichen wiirde, die notarielle Beurkun-
dung vorgeschrieben.sein, Ein Exporteur, der sich bei
einer Lieferung ins Ausland. durch Eigentumsvor-
behalt sichern will, mu8l bedenken, daB dieses Rechts-
mittel nicht iiberall Gliltigkeit besitzt. Der Eigentums-
vorbehalt gilt z. B. auch nach englischem Recht, nicht
aber im Konkursfall des Kdufers; nach amerikani-
schem Recht bedarf der Eigentumsvorbehalt einer Re-
gistrierung bei den Bezirksgerichten der einzelnen
Bundesstaaten; und im franzdsischen Rechtssystem

gilt der Eigentumsvorbehalt iiberhaupt nicht, weil .

dort die Stellung des Verkdufers eine stdrkere als bei
uns ist. Im iibrigen kann der Eigentumsvorbehalt in
Frankreich und in einer Reihe von anderen Lindern

durch einen Mietvertrag - mit Anrecinung -der Miete

auf den Kaufpreis ersetzt werden. Im Uberseegeschift
erleiden unsere Exporteure hédufig Verluste bei Re-
klamationen seitens der Abnehmer, weil die Verkaufs-
vertrdge keine Arbitrage-Klausel enthielten.

Ein besonders betriibliches Kapitel bilden die Schédi-
gungen aus veruntreuten Konsignationsligern, Man-
cher Exporteur lehnt es heute ab, Konsignationsldger
im Ausland einzurichten, obwohl er ihre Zweck-
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mdfigkeit fiir die raschere Durchdringung eines Ab-
satzmarktes und im Interesse der Erzielung héherer
Verkauispreise einsieht. Da frage ich mich nur, warum
schiitzt sich der Exporteur nicht in seinen Vertrdgen -
durch den Anspruch auf Lagerpriifung durch eine
Mittelsperson, die er fiir diese Aufgabe bestimmt?
Die Priifungen betreffen je nach den Umstdnden:
zahlenm&Bige Feststellung des Bestandes nach Stiicken,
Gewicht und sonstigen gangbaren Bezeichnungen;
Revision der Biicher nach Zu- und Abgang;
Beriicksichtigung der etwa eingetretenen Qualitéts-
verminderung der Lagerbestdnde;

Kontrolle des erzielten Verkaufspreises und Verglelch

mit dem Marktpreis;

Uberwachung der Abrechnungstermine, Form der
Uberweisung, Einhaltung der Zahlungsbedingungen,
Uberwachung des Kontos bei der Bank, usw.;
Nachpriifung der Ausgaben fiir Feuerversu:herung,
Zoll, Fracht, usw.

Vertrige solchen Inhalts lassen sich vor Errichtung
eines Konsignationslagers unschwer durchsetzen; sind
aber Verluste eingetreten und will man dann dem
Ké&ufer mit solchen Mafinahmen kommen, st6Bt man
begreiflicherweise auf dessen Widerstand.

NACHWUCHSMANGEL IM EXPORT

Die Mingel, von denen ich bisher gesprochen habe,
rithren zum Teil daher, daB bei uns keine systemati-
sche Ausbildung der Nachwuchskrifte fiir den Export
stattfindet. Friher, als noch das Handelsgeschift
iiberwog, mag es ausgereicht haben, wenn der junge
Exportkaufmann seine Erfahrung auf empirisdielil
Weg sammelte. Seitdem der technische Export solchen
Boden gewonnen -hat und die AuBenhandelsgesetz-
gebung in jedem Land zur Geheimwissenschaft ge-
worden ist, kann die bisherige Ausbildungsweise
nicht mehr geniigen. Andere Staaten haben diese Ent-
widklung schon ‘lange erkannt und ihr Rechnung ge-
tragen, indem sie den Nachwuchs in besonderen Bil-
dungsstédtten auf die Aufgaben des Exportes vor-
bereiteten.

Ich erinnere als ein markantes Beispiel an die Export-
akademie in Wien, die jetzige Hochschule fiir Welt-
handel. Auch bei uns hat es an den verschiedensten
Versuchen hierzu nicht gefehlt. Doch ist es interessant,
einmal zu untersuchen, warum sie teils gescheitert -
und teils im Sande verlaufen sind. Man versucht in
mancherlei Abendkursen, Exportkenntnisse zu vermit-
teln. Sie reichen einerseits fiir eine eindringliche
Unterweisung des Nachwuchses heute keineswegs

.aus, andererseits, wo es sich vielleicht nicht einmal

nur um Abendkurse handelt, ist meistens der Stand-
ort falsch gewdhlt. Schon vor dem Kriege haben
Auflenhandelsschulen, die in binnenldndischen Indu-
striepldtzen errichtet wurden,  keine lange Lebens-
dauer gehabt. Meines Erachtens ist nur ein Platz, an
dem ein Exportklima herrscht,. wo das Exportgeschaft
im Wirtschaftsleben dominiert,, wo sich -AuBenhan-
delsvereinigungen, auslandswissenschaftliche Institute
und Bibliotheken befinden, geeignet, eine Aufienhan-
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. delsschule zu beheimaten. Warum haben wir keine

derartigen Einrichtungen in den groSen Hanse-
stddten? Hierfiir gibt es nur eine soziologische Erkla-
rung. In den Hansestddten beherrscht das AuBen-
handelshaus das Feld. Dieses zieht seine Fachkréfte
selber vom Lehrling aus groB. Der Handlér zieht den
empirischen Weg der Ausbildung immer noch vor,
wéhrend die Industrie von der Technik her eine.For-
schung und Lehre gewohnt ist. Um eine AuBenhan-

delsschule von' Niveau, der  wir dringend bediirfen,.

Wirklichkeit werden zu lassen, kann die Initiative
einzig und allein von der Bundesregierung ausgehen.
Denn diejenigen, die diese Bildungsstdtte wiinschen,
sitzen am falschen Standort, und diejenigen, die den
Standort haben, bedirfen dieser Schule nicht und sind
versténdlicherweise auch nicht bereit, allein mit ihren
Mitteln .eine solche zu finanzieren. Da es aber im
deutschen Interesse liegt, daB ein tiichtiger Nach-
‘wuchs herangezogen wird, handelt es sich hierbei um

éine volkswirtschaftlich dringend notwendige Aufgabe”

der Bundesregierung.

DREI FORDERUNGEN -

- Die sich aus diesen Ausfithrungen ergebenden Folge-
rungen lassen sich in drei Aufforderungen, an die
Wissenschaft, an die Exporteure und an die Regierung

* zusammenfassen.

Die Betriebswirtschaft, als der Zweig der
Geisteswissenschaften, der die Verantwortung fir
unseren Nachwuchs trdgt, rufe ich auf, den Problemen
des AuBenhandels ihr volles Forschungsinteresse zuzu-
wenden, woran es in Deutschland bislang mangelte.
Die AuBenhandelslehre ist in ihren Anféingen stedten
geblieben. Wenn die -Betriebswirtschaft diese Auf-
gabe zu ihrem Anliegen machen wird, wenn sie ins-
besondere sich mit der gleichen Liebe und Griindlich-
keit den AuBenhandelsproblemen wie seinerzeit der
" betriebswirtschaftlichen Kostengestaltung und Finan-
zierung, wo sie sich den angesehenen Berufsstand der
Wirtschaftspriifer schuf, widmet, dann werden ersprief3-
liche Ergebnisse auch auf dem Gebiet der AuBen-

handelslehre nicht ausbleiben, so wie es in den angel-

sachsischen Hochschulen der Fall ist, wo ihr seit Jahr
und Tag Vorrangstellung zugemessen wird.

Mit Recht enthidlt das neue ,Leistungssteigerungs--

Programm*” der ECA. folgende Forderung: ,Die nied-
rige Produktivitit im Vertriebswesen — wie sie sich
in veralteten Absatzmethoden, hohen Preisansétzen
und geringem Umsatz widerspiegelt — stellt eines
der ernstesten wirtschaftlichen Probleme Europas dar
- und konnte sich als eines der wichtigsten Gebiete fiir
die Verwirklichung eines rasch erhéhten Lebensstan-
dards, eines besonders wirksamen Einsatzes der Ar-
beitskrdafte und anderer Hilfsquellen erweisen.”
Wenn man im Rahmen dieser Forderung konkrete
Vorschldge machen will, so mégen einige wenige
Beispiele geniigen, um den Charakter dieses Auf-
gabengebiets zu kennzeichnen:

Auf dem Gebiét der Auslandsmarktforschung, auf dem"

. ich selbst zwei Jahrzehnte hindurch titig war, wére
eine getrennte Behandlung solcher Markterkundungs-

a4

auftrége, die im Auftrag der Regierung oder im Inter-
esse von Wirtschaftsverbdnden und Wirtschaftszwei-
gen — also im. allgemeinwirtschaftlichen Interesse —
durchgefiihrt werden, von solchen, die im betriebswirt-
schaftlichen Interesse gemacht werden, zu fordern. .
Wiéhrend die ersteren .durch geeignete Institutionen
eigener Rechtsform auf Non-Profit-Basis erstellt wer-

.den miiiten, um zu einer méglichst breiten Erfor-

schung der allgemeinen Marktgrundlagen anzureizen,
ist die Durchfithrung der einzelbetrieblichen Markt-
untersuchungen Aufgabe erwerbswirtschaftlicher Un-
ternehmen, deren Kostenberechnung vom Nutzen
auszugehen hat, den das auftraggebende Einzelunter-
nehmen sich von dieser individuellen Untersuchung
verspricht.

Auf anderen Gebieten der Betriebswirtschaft erdffnen
sich dhnliche Méglichkeiten zur Férderung des Export-
gedankens: z. B. widre es wiinschenswert, daB ein
Export-Treuhand-Unternehmen mit .einer Organisa-
tion im Ausland gebildet wird, von der die Kontrolle
von Konsignationsldgern, die Biicherrevision bei Ver-
tretern und Zweigniederlassungen, in besonderen Fil-
len auch bei den Abnehmern, Beweisaufnahmen und

" schiedsrichterliche Funktionen 'sowie die Interessen-

wahrung bei Vergleichen,
Kursen iibernommen werden.

Geschiftsaufsichten und

Eine weitere von vielen bisher nicht existierenden
Exporthilfen scheint mir die Schaffung eines inter-
nationalen Tarifvergleichsbiiros zu sein, das fiir unsere
Exporteure die Frachtrechnungen ihrer Exportsendun-
gen nachpriift und die giinstigsten Frachttarife aus-

' rechnet,” auch wenn dies gegen das Sonderinteresse

des Speditionsgewerbes gerichtet sein mag. Das
gleiche gilt in bezug auf die Uberpriifung der. von
den ausldndischen Amtern beredmeten Zollsétze und
anderem mehr. '
In meinen Forderungen an die Exporteure will
ich mich ‘auf eine SchluBfolgerung beschrinken. Fiir
eine ihrer wesentlichen Aufgaben halte ich das
»Poolen*
oftmals nichts anderes als das Ergebnis des gegen-

. seitigen Austausches von Erfahrungen wund- Erkennt-- - < -+

nissen, die zwar in der Vereinzelung gemacht

" ‘werden, in gleicher Weise aber _alle'angehen, wenn
‘es um .den Absatz unserer Industrie im  Ausland,

das heiBt um unsere Lebensfrage, geht. Um den
Kontakt der Exportleiter untereinander zu erleichtern,
ist der Erfahrungsaustausch auf regionaler Grund-
lage vorzuziehen. Erstens ist es einfacher, sich inner-
halb eines Ortes kurzfristig fiir ein Zusammentreffen
freizumachen, als mehrere Tage fiir eine Reise aufzu-
wenden. Zweitens entwickeln ortliche Arbeitsgruppen
erfahrungsgemaB eine gréBere Aktivitét, Drittens wird
auf diese Weise der Biirokratisierung, wie sie jede .
Zentralisierung mit sich bringt, entgegengewirkt. Man -
mag einwenden, daf die Wirtschaft ihre Ausfuhr-
probleme schon-in.ihren fachlichen Exportausschiissen
erértert. Von dem Gesichtspunkt ausgehend, daB
diese Exportbesprechungen von Wettbewerbern ge-
fithrt werden, die sich nicht immer offen aussprechen
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‘ihrer Erfahrungen. Die Rationalisierung ist . -
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und mit Anregungen und Erfahrungen zuriidchalten,
ist ein Erfahrungsaustausch der Exportleiter verschie-
dener Werke von Zeit zu Zeit angebiacht. Ausschiisse
dieser Art mit einem Schrittmacher an der Spitze zei-
tigen erfahrungsgemaf rasch gute Resultate. ]
An unsere Regierung tragen die Interessenvertre-
ter von Politik und Wirtschaft eine Fiille von Wiinschen
schon laufend heran. Sie sind mehr oder weniger be-
kannt. Ich will daher auf sie nicht eingehen, aber drei
mir zu wenig beachtete Dinge herausstellen. Die
grofen Exporteure gehen schon ihren Weg, und die-
sen wird durch Handels- und Finanzpolitik geholfen.
Unterschitzen wir aber die grofie Bedeutung der klei-
nen und mittelgroBen Unternehmungen fiir unsere
Ausfuhr nicht, denn diese stellen im allgemeinen die
arbeitsintensiven Ausfuhrerzeugnisse her, und wir
haben allen Grund, ihnen einen gréBeren Anteil in
unserer Gesamtwirtschaft einzurdumen, weil sie sich
im Konjunkturablauf elastischer als die GroBbetriebe
erwiesen haben.
Die Ausbildung unserer Export-Nachwuchskrifte habe
ich bereits als eine Aufgabe des Bundes, nicht aber
" als eine solche der Lander oder Kommunalverwaltun-
gen bezeichnet. ’
Als dritte Aufgabe, deren Verwxrkhchung gar nicht
voranzuschreiten scheint, ist eine intensive Werbung
fiir den Exportgedanken bei der ganzen Bevdélkerung
durch Presse, Rundfunk und andere Formen der Auf-
klérung zu nennen.
Ich halte die Aufgabe unserer Exportpolitik erst dann
fiir gelost, wenn wir wieder den Pro-Kopf-Anteil am
AuBenhandel in der traditionellen Hohe hergestelit
haben werden. Zu einer Antwort auf die Frage, wo
diese Hohe liegt, gelangt man, wenn man den Trend
unserer AufSilenhandelsentwicklung mit demjenigen
strukturverwandter anderer Staaten vergleicht. Viel-
leicht eignet sich zu diesem Vergleich Belgien, mit
dem Deutschland grofie strukturelle Verwandtschaft
besitzt und mit dem sich seit 4!z Jahrzehnten der
Aufienhandel parallel entwidkelt hat, was im AuBen-
handel mit keinem anderen europdischen Land der
Fall gewesen ist.

Von Anfang der neunziger Jahre bis zur Zeit vor
dem ersten Weltkrieg bestand zwischen den Pro-
Kopf-Ausfuhren der beiden Lénder ein ziemlich gleich-
bleibendes Verhéltnis von 1 :3 zugunsten Belgiens 2);
nach dem ersten Weltkrieg, als infolge von Gebiets-
verlusten und Riickwanderung die Bevélkerungsdichte
Deutschlands anstieg, wéahrend diejenige Belgiens
durch den AnschluBl Luxemburgs abnahm besserte
sich das Verhdltnis auf 1:2,

Heute, da unsere Bevolkerungsdichte durch die Ost-
Fliichtlinge weiter gestiegen ist, miiBte sich das Ver-
héltnis nochmals zu unseren Gunsten gebessert haben.
Stattdessen hat es sich bis 1 :4 verschlechtert. Unsere
Ausfuhr erreichte 1950 nur eine Pro-Kopf-Quote von
180 DM gegeniiber 800 DM in Belgien.

Unser ganzes Streben mufl darin liegen, eine Aus-
fuhrrelation gegeniiber Belgien von mindestens 1:2
zu erreichen, was der Struktur unserer Volkswirt-
schaft und ihrem Angewiesensein auf ausldndische
Bezugs-' und Absatzmiérkte entspricht. 1950 hatten
wir eine Ausfuhr von 8,2 Mrd. DM, dieser Relation
hitte jedoch erst eine Ausfuhr von 19,2 Mrd. DM ent-
sprochen.

) Uber die Entwicklung von Ausfuhrquote und Bevdlkerungsdichte

in Deutschtand (bzw. Bundesrepublik)} und Belgien (bzw. Belgien-
Luxemburg) orientiert die folgende Tabelle:

Ausfuhrquote °) Bevélkerungsdichte je gkm
Jahres- Ver- Ver-
durch- Belgien Deutsch- haltnis  Belgien Deutsch- haltnis
schnitt land beider land beider
1893/95 171 61 2,8 217 95 2,3
1896/98 201 68 3,0 220 99 .22
1899/01 227 79 2,9 227 - 104 2,2
1902/04 240 85 -2,8 234 109 21
1905/07 299 102 2,9 241 113 21
1908/10 317 106 3,0 249 118 2,1
1911/13 396 144 2,8 257 123 24
1925/27 362 *) 162 * 2,2 245 **) 135 1,8
1928/30 416 197 2,2 250 137 1,8
1931/33 240 104 2,3 255 . 140 - 1,8
1934/36 186 65 2,9 259 142 1.8
1937 247 87 28 . 261 144 1,8
1950 804 176 4,6 283 194 1.5

*) In R-Mark bzw. D-Mark je Kopf der Bevélkerung.
") Ab 1925 einschl, Luxemburg.

Summary: Measures of Busi- Résumé:

L'économie d'’entre-

Resumen: Las condiciones

ness Mandagementfor anln-
crease in German Exports.
Export promotion as far asbusiness man-
agement is concerned follows the fluc-
tuations of economic policy. In a free
market system export promotion must be
a matter of individual activities carried
out by individual parties. If an exporter
wants to raise his sales volume in
foreign countries he first of all must
be thoroughly informed of the market
conditions. Primarily he will have to
fully evaluate all secondary material
at his disposal. Any questions which
cannot be cleared up in this way will
be solved only by market surveys of a
_ primary nature carried out in the re-
spective country. Reports received from
customers or agents will not do the
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prise et l'augmentation du
commerce extérieur de la
République Fédérale. Les
mesures a prendre par l'entreprise
pour augmenter ses exportations corre-

. spondent a la politique économique en

cours. C'est donc de l'initiative indi-
viduelle que dépend le progrés dans
I'économie libre. La condition fonda-
mentale d'une expansion dans ce do-
maine consiste dans la connaissance
parfaite des données du marché de la
part de l'exporteur. Celui-ci doit ex-
ploiter la valeur de tout le matériel
secondaire disponible. Aprés cela les
questions encore en suspens ne sau-
raient étre résollues que par des re-
cherches primaires directes faites aux

tedricas de la empresa co-
mercial para una expan-
sién de las exportaciones
de la Alemania occidental.
El fomento de la exportacion por parte
de la empresa comercial se adapta a
la politica econdémica reinante. Por.
eso, en la economia de mercado, la
actitud del individuo debe ser dirigido
en el fomento de la exportaciéon, EL
primer requisito para una expansion
de las exportaciones es que el ex-
portador conosca a fondo la situaciéon
del mercado. Para tal fin se necesita -
una completa explotacion de todas las
fuentes informativas secundarias. To-
das las cuestiones que puedan quedar
abiertas, pueden ser contestadas sola-
mente por inmediatas investigaciones
primarias hechas en el mercado, las
que no pueden ser reemplazadas por
informes por parte de clientes o agen-
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job. The realization of the large-scale
international development plans will
cause important structural changes on
the export markets. - Technical com-
panies who do the planning and give
expert advice as they have been exist-
ing in Anglo-Saxon countries for a
long time are required for finding real-
izable projects and preparing the pos-
sibilities arising therefrom. Export pro-
motion by individual enterprises is
frequently handicapped by the lack of
suitable business connections and ex-
porters do not always realize how im-
portant it is that their connections are
reliable and trustworthy. In many
cases our exporters have only vague
informations on foreign market prices
and dealer margins. Confronted with
the task to develop ne‘gl export mar-
kets the parties concerned are some-
times helpless. Data on prices and

<costs on the prospective export market .

should be made available to the ex-
porter as a basis of his export price
calculation. Losses in foreign trade can
only be avoided by a thorough know-
ledge of the legal condition abroad.
Losses resulting from consignment

stores may be prevented through re-

gular stock controls carried out by re-
presentatives. In view of the growing
importance of technical exports as
pompared with commercial business
‘the empiric training of junior merchants
no longer meets the requirements. In
places suitable for that purpose foreign
trade schools should be established by
the Federal Government. In conclusion
the author outlines the special tasks
of exporters and government agencies
in the interest of export promotion.

marchés et qu‘on ne pourrait rempla-

cer par des rapports soit de clients,

soit de représentants. L'exécution des
grands plans de développement inter-
nationaux va causer un changement
structurel décisif des débouchés. Pour
aboutir & des projets réalisables et
pour préparer leur exploitation on a
besoin d'institutions techniques de
planification et de conseil qui existent
dans les pays anglo-saxons déja depuis
longtemps. Dans ses efforts d'augmen-
ter ses exportations l'entreprise se
trouve particuliérement désavantagée
par le manque de relations commer-
ciales appropriées ou souvent insuffi-
samment mises & l'‘épreuve. Bien sou-
vent nos exporteurs ne disposent que
d'informations vagues quant aux prix
des marchés étrangers, aux marges de
profits et, surtout, aux possibilités de
debouchés nouveaux. II faut donc
établir des plafonds de prix étrangers
susceptibles de faciliter sa calculation
& l'exporteur. Une connaissance exacte
de la juridiction du pays respectif em-
pécherait des pertes dans le commerce
d'exportations, et la surveillance des
dépdts de consignation par des agents
éviterait des dégats. L'exportation
étant devenue une matiére des plus
complexes, la formation de la jeune
génération par les méthodes empiriques
s'avere insuffisant. Ainsi le Gouverne-
ment doit-il créer des académies de
commerce extérieur. L'auteur invite le
Gouvernement, les milieux scientifiques
et les exporteurs & assumer des taches
dont la réalisation servirait a aug-
menter directement les exportations.

tes. La realizacién de las grandes pro-
yectos evolutivos internacionales cau-
sard importantes cambios estruturales
en los mercados de consumo. Para
hallar proyectos realizables y para la
preparacion de las posibilidades que
resulten de estos proyectos se nece-
sitan empresas técnicas de planificacién
y consulta, como las que ya existen
en los paises anglosajones desde hace
largo tiempo. Un obstéculo especial del
fomento de las exportaciones de la
empresa comercial constituye la ausen-
cia de apropiadas relaciones comer-
ciales, cuya lealtad frecuentemente
no es considerado por el exportador.
Nuestros exportadores a menudo po-
seen solamente vagos conocimientos
de los precios en los mercados .ex-
tranjeros y de los margenes comer-
ciales. Un problema especial consti-
tuye el hallar nuevos mercados para
la colocacién de mercaderias. A base
de los precios y los costes vigentes
en el extranjero deben ser compilados
cuadros de precios de los mercados
extranjeros que el exportador pudiese
utilizar para la calculacién de sus pre-
cios de exportacién. Con objeto de
evitar perdidas en el negocio de ex-
portaciéon, se necesita buenos cono-
cimientos de las leyes vigentes en los
paises extranjeros. Dafios resultantes
de depositos de consignacion pueden
ser eliminados mediante comprobacio-
nes hechas por intermediarios. Desde
que la exportacién técnica ha ganado
terreno comparado con los negocios
comerciales, no basta la,k educacién
empirica de la juventud, y el gobierno
federal debe erigir colegios del comer-
cio exterior en plazas propicias. En
resumidas cuentas, el autor se dirige
a los hombres de ciencia, exportadores
y el gobierno, formulando peticiones
que sirven inmediatamente al fomento
de la exportacion.

-
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