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•MaSen ati'^ den ncz^amczikanisckcn /Hätki4in?
Beständigkeit des USA-Marktes ist fraglich -  aber Kanada . . .

Interview mit dem Verkaufsleiter einer bekannten Werkzeugmaschinen­
fabrik, die insbesondere Drehbänke hersteüt.

E rs t im Zuge der großen am eri­
kanischen Nachfrage^ nach W erk­
zeugmaschinen w ar es möglich, auf 
dem USA.-Markt erfolgreich Fuß
zu fassen. W ir sind jedoch noch 
nicht davon überzeugt, ob es ge­
lingen wird, auch nach einem evtl. 
Konjunkturumschwung das USA.- 
Geschäft zu behalten. W ir befürch­
ten, daß zumindest von am erika­
nischer Seite die ausländischen Lie­
ferer mehr als Lückenbüßer ange­
sehen werden.

Etwas günstiger erscheinen die 
Aussichten auf dem kanadischen 
Markt. Zwar gibt es auch in Kanada 
zwei leistungsfähige Großbetriebe, 
die Drehbänke hersteilen, doch 
decken diese nicht den gesamten 
Bedarf des Landes. Aber die USA. 
haben auf dem kanadischen M arkt 
den Vorteil einer zollfreien Ein­
fuhr von Werkzeugmaschinen, wäh­
rend auf Maschinen aus dem Em­
pire ein Zoll von 16 "/o und aus 
allen anderen Ländern ein Zoll von 
22 Vo erhoben wird.

Um nun auch nach einem Abklin­
gen des gegenwärtigen Rüstungs- 
boöms in dem USA.-Geschäft blei­
ben zu können, legen w ir beson­
deren W ert darauf, den Kontakt 
mit kleineren und m ittleren Fabri­
ken zu pflegen. Für kleinere 
Drehbänke kommen übrigens auch 
Werkstätten und Reparaturbetriebe 
als Abnehmer in Betracht.

V ertr iebsorganisa tion
über die zwecim äßigste Ver­

triebsorganisationsform in den USA. 
besteht noch keine endgültige Klar­
heit. Unser Juniorchef wird deshalb 
in Kürze nach drüben fliegen, um 
diese Fragen an O rt und Stelle zu 
untersuchen. Man ist sich bereits 
darüber im klaren, daß es am 
zweckmäßigsten sein wird, den V er­
triebsapparat in den USA. w eit­

gehend zu unterteilen, um alle Ab­
nehmerschichten und alle Absatz­
gebiete gleichmäßig durch betriebs­
nahe V ertreterorganisationen be­
arbeiten zu können. Zwar bieten 
sich auch große V ertreterhäuser mit 
eigenen weitverzweigten V ertriebs­
organisationen an, doch bleibt es 
fraglich, ob diese eine Aufteilung 
des M arktes garantieren können, 
die den natürlichen Gegebenheiten 
des M arktes unter Berücksichtigung 
der Fabrikbelange entspricht.

Es muß außerdem darauf gedrun­
gen werden, daß nur V ertreterver­
bindungen aufgenommen werden, 
die in jeder W eise in der Lage 
sind, einen erstklassigen Service, 
auch hinsichtlich der Kundenbera­
tung und der Belieferung von Er­
satzteilen, zu leisten. Die Unterhal­
tung eines entsprechenden Ersatz­
teillagers setzt aber entweder eine 
beachtliche Kapitalkraft der jew ei­
ligen Vertriebsverbindungen oder 
eine entsprechende Finanzierungs­
möglichkeit von Deutschland vor­
aus. Nur auf Grund eines derart 
aufgebauten Vertriebs- und Ser­
vicenetzes wird es möglich sein, 
der nordamerikanischen W erkzeug­
maschinenindustrie auch iii den 
Zeiten erschwerter Absatzbedin­
gungen erfolgreich als W ettbew er­
ber entgegenzutreten.

P reisgestellung
Ein w eiteres Problem ist das der 

richtigen Preisgestellung. Es besteht 
keineswegs die Neigung, nur durch 
niedrigste Preisgestellung das Ge­
schäft zu machen. Und in der Tat 
werden bereits gegenwärtig im 
Geschäftsverkehr m it den USA. 
höchste Preise erzielt. W enn man 
berücksichtigt, daß drüben der Dol­
la r etwa eine ähnliche Kaufkraft 
besitzt wie die D-Mark in Deutsch­
land und dementsprechend hohe

Löhne gezahlt werden müssen, so 
sollte es auch möglich sein, die 
verhältnism äßig hohen Beförde- 
rüngs- und V ertriebskosten zu tra ­
gen, ohne daß dadurch der N etto­
erlös über Gebühr geschmälert w er­
den muß. Man muß damit rechnen, 
daß die V ertreterverbindungen min­
destens eine Gewinnspanne von 
10—15%  vom Endverbraucherpreis 
fordern werden, um die großen 
Kosten der Beratung und des Kun­
dendienstes tragen zu können. Für 
Fracht, Verpackung, Versicherung 
und den Einfuhrzoll von 22 “/o 
m üssen insgesamt etwa 50 Vo auf 
den deutschen Fabrikpreis aufge­
schlagen werden.

Der technische und gütemäßige 
Vorsprung, den die USA.-Maschi- 
nenindustrie zeitweilig dank ihrer 
günstigeren Voraussetzungen be­
saß, ist im wesentlichen wieder auf­
geholt, wenn auch nach wie vor 
große Anstrengungen gemacht w er­
den müssen, um sich den in USA. 
üblichen Ansprüchen und Leistun­
gen anzupassen; Immerhin ist es 
gelungen, trotz des audh heute 
noch fühlbaren amerikanischen und 
internationalen W ettbewerbs be­
trächtliche Mengen von W erkzeug­
maschinen nach den USA. zu 
liefern.

A u fn a h m e fä h ig k e it
Die gegenwärtige Aufnahme­

fähigkeit des USA.-Marktes kann 
jedoch infolge der nur beschränk­
ten deutschen Lieferfähigkeit nicht 
voll ausgeschöpft werden. An und 
für sich bietet der USA.-Markt als 
solcher keine besonderen Anreize 
für eine bevorzugte Bedienung, zu­
mal w ir ja  eben fürchten müssen, 
daß bei einem Konjunkturum­
schwung ein großer Teil der Inter­
essenten wieder ztun Bezug ameri­
kanischer Maschinen übergehen 
wird, sobald er diese ausreichend, 
schnell und preisw ert erhält. Viele 
amerikanische Firmen stehen nach 
den schlechten Erfahrungen Ame­
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rikas mit der Hodisdiutzzollpolitik 
allerdings heute auf dem Stand­
punkt, daß auch in der Zukunft der 
ausländischen Industrie der Zugang 
zu den amerikanischen M ärkten 
gestattet bleiben muß.

Infolge der fraglichen Beständig­
keit des USA.-Marktes legt unsere 
Fabrik größten W ert darauf, auch 
alle diejenigen Auslandsmärkte 
nach wie vor gut zu bedienen, die 
auch in den Zeiten erschwerter Ab­
satzbedingungen sich als gute Auf­
nahm em ärkte bew ährt haben. H ier­
zu gehören unter anderem A ustra­
lien, die Südafrikanische Union, 
Südamerika (in erster Linie Brasi­
lien) sowie die europäischen Län­
der. Als ein auch als Dauer­
geschäft aussichtsreicher Markt, 
dessen Pflege als notwendig emp­
funden wird, wird dagegen Kanada 
angesehen.

Der gegenwärtigen starken Nach­
frage entspricht auch die Zahl der 
vorliegenden amerikanischen An­
fragen, aber diese stammen keines­
wegs nur von Fachkunden und von 
seriösen und im Maschinenfacii ein­
geführten Vertriebsverbindungen. 
Es treten vielm ehr auch ausge­
sprochene K onjunkturritter und 
Jobber in Erscheinung und ver­
suchen, größere Aufträge beim 
W erk unterzubringen. Der Verkehr 
mit derartigen Kreisen wird jedoch 
von uns grundsätzlich abgelehnt; 
Dagegen wird es begrüßt, daß ge­
rade gegenwärtig auch erstklassige 
Unternehmen sich für den Vertrieb 
deutscher W erkzeugmaschinen in­
teressieren und sich auch ernstlich 
um deren Absatz bemühen. Hier­
bei treten sowohl V ertreter auf 
Provisionsbasis in Erscheinung als 
auch solche Häuser, die das Ge­
schäft auf eigene Rechnung machen 
müssen. Unser W erk zieht Provi­
sionsvertreter vor, da es in der 
Regel über diese besser gelingt, 
engen Kontakt mit den Endver­
brauchern zu gewinnen, was der 
Beratungstätigkeit und dem , Kun­
dendienst zugute kommt.

W erbung  u n d  A b w ick lu n g
Eine weitere Voraussetzung für 

die erfolgreiche Bedienung des 
amerikanischen M arktes ist die Ein­
stellung auf amerikanische Normen 
und Bedienungsvorschriften. Sämt­
liche Bedienungsanleitungen, Ta­
bellen und Hinweisschilder müssen

in englischer Sprache mit den in 
Amerika üblichen Fachausdrücken 
und mit amerikanischen Maß- und 
Gewichtseinheiten versehen sein.

In der W e r b u n g  muß den 
amerikanischen V ertretern w eit­
gehend freie Hand gelassen w er­
den. Selbstverständlich können Ab­
bildungen, Druckstöcke usw. ge­
liefert werden, ebenso Prospekte in 
englischer Sprache, die aber am 
besten im Abnehmerlande von 
Fachleuten übersetzt werden. Die 
A usstattung und Aufmachung von 
W erkzeugmaschinen kann im all­
gemeinen nach deutschen Normen 
vorgenommen werden. Individuelle

Wünsche hinsichtlich der Farbge­
bung oder dgl. w erden selbstver­
ständlich berücksichtigt. Auch die 
elektrische Ausrüstung der Maschi­
nen muß den örtlichen Gegeben­
heiten angepaßt sein.

Da unser W erk unverzollt fob. 
Ausfuhrhafen , liefert, bestehen 
keine eigenen Erfahrungen hin­
sichtlich der Zollabfertigung in den 
USA. Aber auch seitens der am eri­
kanischen V erbindungen w ird nicht 
über zolltechnische Schwierigkeiten 
geklagt, so daß man bei der Ma­
schineneinfuhr mit einer glatten, 
einwandfreieii Behandlung drüben 
rechnen darf.

,Der Exporthandel hat nicht viel Chancen . .
Interview mit den Inhabern einer angesehenen Exportfirma

U n se re  Firma hat sich im V orjahre 
außerordentlich stark um die A n­
bahnung von Geschäftsbeziehun­
gen in den USA. bemüht. Als V er­
tragspartner stand uns in  New 
York ein bedeutendes und ange­
sehenes Handelsunternehm en zur 
Verfügung, das für den Bezug deut­
scher Erzeugnisse lebhaftes In ter­
esse zeigte.

Trotz dieser günstigen V oraus­
setzung führten unsere Bemühun­
gen zu einem vollständigen Miß­
erfolg. Hierfür dürften folgende 
Faktoren verantwortlich sein:

1. Eine falsche personelle Beset­
zung des Abteilungsleiters in New 
York, der die Einfuhren aus 
Deutschland lenken sollte. Er war 
ein Schaumschläger ohne wirkliches 
W issen und Können. Aber auch 
nach seiner Entlassung und Er­
setzung durch eine andere Kraft 
kamen keine Geschäfte zustande, 
was vielleicht auf die inzwischen 
beiderseits gemachten negativen Er­
fahrungen zurückzuführen ist,

2. Alle Preisangebote für deut­
sche Erzeugnisse über unsere Ham­
burger Ausfuhrfirma lagen sowohl 
für amerikanische W ettbew erbs­
angebote als auch für direkte deut­
sche Industrieangebote viel zu 
hoch, so daß schon aus preislichen 
Gründen keine Aufträge gebucht 
werden konnten. Dieser Umstand 
wird darauf zurückgeführt, daß 
seinerzeit der Export-Industrie noch 
Dollar-Freibeträge von 20 "/o zur 
Verfügung standen, die das Direkt­
geschäft für die Industrie so reiz­

voll machten, daß sie ohne Schwie­
rigkeiten zu fühlbaren Preiszuge­
ständnissen bereit war. überdies 
hatten verschiedene amerikanische 
Häuser Einkäufer nach Deutschland 
entsandt, die auf M essen und Aus­
stellungen oder bei direkten Fa­
brikbesuchen mit schnellverfüg­
baren Dollarschecks gleichfalls 
preisdrückend wirkten.

3. Eine Zeitlang versuchten ameri­
kanische Interessenten, den Ham­
burger Außenhandel als V erm itt­
ler für dringend benötigte W aren 
oder besonders interessierende Er­
zeugnisse aus der Ostzone und den 
russischen Satelliten-Staaten einzu­
spannen. W ir haben ein derartiges 
Ansinnen einerseits aus grundsätz­
lichen Erwägungen, andererseits 
aber auch wegen des damit ver­
bundenen großen Risikos abge­
lehnt. Dagegen ist bekannt, daß 
sich der norwegische und der 
schwedische Zwischenhandel mit 
sehr gutem Erfolg und sehr gutem 
Nutzen als V erm ittler zwischen 
amerikanischen Interessenten und 
östlichen Lieferanten eingeschaltet 
haben.

Inzwischen ist allerdings in dem 
amerikanischen Interesse an ost­
zonalen Gütern ein Umschwung 
eingetreten. Von der am erikani­
schen Öffentlichkeit werden alle 
Erzeugnisse abgelehnt, die aus 
kommunistisch beherrschten Staaten 
stammen, so daß derartige W aren 
entweder gar nicht oder nur in neu­
tra ler Aufmachung gehandelt w er­
den können.
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Die konkreten Erfahrungen im 
persönlichen V erkehr mit dem New 
Yorker Importhaus sind, bis auf die 
unglückliche personelle Fehlbeset­
zung, positiv zu beurteilen. Das 
Interesse w ar ursprünglich groß, 
ließ aber nach, als die geschilder­
ten Schwierigkeiten auftauchten.

Nach Lage der Dinge müssen 
die Aussichten des hamburgischen 
Außenhandels als M ittler für deut­
sche Industrielieferungen nach den 
USA. als so gut wie aussichtslos 
beurteilt werden. Dagegen scheint 
uns das direkte Ausfuhrgeschäft 
noch stark  ausbaufähig zu sein.

Exportproduktion auf konsortialer Basis

V
on der dringenden Notwendig­
keit eines w eitaus umfangrei­

cheren deutschen Exportes nach 
den Hartwährungsländern, beson­
ders USA. und Kanada, sind Indu­
strie und Exporthandel überzeugt.

Es gibt jedoch mit Recht zu 
denken, daß Länder mit einer 
Deutschland ähnlichen W irtschafts­
struktur, wie z. B. Japan, Italien, 
England, Belgien, Holland, aber 
auch Schweden, Frankreich und die 
Schweiz, im Gegensatz zu Deutsch­
land bereits vor Jahren  wirkungs­
volle Schritte unternommen haben, 
um Dollars im Export zu erlösen. 
Der Grund für die Erfolge der ge­
nannten Länder ist nicht nur in 
den großzügigen Maßnahmen zur 
Förderung des „Dollar D rive“ sei­
tens der Regierungen und der W irt­
schaft dieser Länder zu suchen, 
sondern auch darin, daß man sich 
durch anfängliche .Pannen“ nicht 
entmutigen ließ und sich vor allem 
den Anforderungen dieser M ärkte 
angepaßt hat.

U nbefried igende E rgebnisse

Mit dem Hinweis auf den sicher­
lich sehr ungünstigen Start, den die 
deutsche W irtschaft in Konkurrenz 
zu den genannten Ländern gehabt 
hat, und auf die unzureichenden 
und schwankenden Förderungsmaß­
nahmen seitens der Bundesregie­
rung und der Bank deutscher Län­
der sind keinesfalls die höchst un­
befriedigenden Exporte nach den 
USA. und Kanada zu entschuldigen. 
Wohl weisen die S tatistiken eine 
prozentuale Steigerung der deut­
schen Exporte nach Nordamerika 
auf, jedoch ist das effektive Vo­
lumen dürftig und kein Spiegel für 
die Leistungsfähigkeit der deut­
schen Exportwirtschaft.

Ein Teil der deutschen Export­
wirtschaft glaubte mit Recht, schnel­
ler und zu günstigeren Preisen in 
den übriggebliebenen traditionel­
len M ärkten in Afrika, Südamerika,

Pakistan und Hindustan, dem M itt­
leren Osten und vielleicht auch 
noch A ustralien Fuß fassen zu 
können. Solange durch M arshall­
plan und das Bestreben der USA., 
die westdeutsche W irtschaft w ie­
der aufzubauen, kein Rohstoffman­
gel zu befürchten war, hatte der 
deutsche Exporteur, gleichgültig, 
ob Industrie oder Exporthandel, 
kein wesentliches direktes Inter­
esse, den schweren Kampf um den 
nordamerikanischen M arkt aufzu­
nehmen.

Viele andere Exporteure hinge­
gen, die mit unzulänglichen Mit­
teln und häufig m it nicht zu emp­
fehlenden Verbindungen ernsthafte 
Absatzversuche in  Nordamerika 
unternommen hatten, haben wegen 
des Risikos, verbunden mit einer 
gewissen Unzuverlässigkeit der 
V ertretungen und Kunden sowie 
willkürlicher Auslegungen des Zoll- 
tarifes durch die Zollbehörden, 
wegen diffiziler Verpackungswün­
sche und anderem mehr diese Be­
mühungen wieder aufgegeben.

Neben diesen beiden großen 
Gruppen gibt es noch eine dritte, 
kleine Gruppe, die international 
bekannte M arkenartikel auf dem 
Gebiet der Optik, Feinmechanik, 
Pharmazeutik, Chemie, Keramik 
und Spielwarenindustrie herstellt. 
Diese Gruppe hat ein stetiges Ge­
schäft, das jedoch nicht ihrer Be­
deutung und ihrer Leistung ange­
messen ist und das bei weiteren 
Bemühungen ohne Schwierigkeiten 
vergrößert werden könnte.

K ö n n en  icir k o n k u rre n z fä h ig  sein  ?

. W enn man sich vergegenwärtigt, 
daß auch in Amerika, ganz ähn­
lich wie bei uns in Deutschland, 
mehr als 90 ®/o aller Industriebe­
triebe gut verdienende kleine und 
m ittlere Unternehmen sind, so liegt 
es auf der Hand, daß zumindest 
die mittelgroßen deutschen Betriebe 
auf dem amerikanischen M arkt

konkurrenzfähig sein müßten. Dies 
ist bisher fast durchweg daran ge­
scheitert, daß die für den Am erika­
export abzuzweigende Kapazität 
des einzelnen Betriebes nicht im 
Entferntesten ausreicht, um Auf­
träge amerikanischer Größenord­
nung hereinnehm en zu können. Es 
scheiterte ferner an dem von vielen 
Betrieben festgehaltenen Prinzip, 
eine Vielzahl von A rtikeln herzu­
stellen, um angeblich krisenfest zu 
sein, was in W irklichkeit jedoch 
eine rationelle und konkurrenzfä­
hige Kalkulation für den einzelnen 
Artikel erschwert, wenn nicht un­
möglich macht.

Betriebe dieser A rt wurden ent­
mutigt, erstens durch das Ausblei­
ben von Nachaufträgen, nachdem 
sie ihren Betrieb wegen e i n e s  
relativ  großen Auftrages auf das 
Amerikageschäft umgestellt hatten, . 
zweitens durch völlig unzuläng­
liche, wenn nicht sogar bewußt 
schlechte Beratung seitens ihrer 
amerikanischen „V ertreter“ und — 
last not least — durch Kontrakt­
brüchigkeit, insbesondere Nichtein­
haltung der Zahlungstermine. Dar­
über hinaus wurde fast durchweg 
über New York und Chikago, die 
zweifellos die bedeutendsten inner­
amerikanischen M ärkte sind, ge­
handelt. W ährend in deii USA. 
vielfach der Erzeuger Groß- oder 
Einzelhandelspreise festsetzt und 
dadurch die Früchte einer auf Stei­
gerung des Umsatzes ausgerichte­
ten rationellen Kalkulation den 
Verbraucher ernten läßt, was auch 
längst schon vom englischen Expor­
teur praktiziert wird, werden von 
den deutschen Lieferanten „Spott­
preise" erpreßt, nur dam it der 
Zwischenhandel dieser beiden Zen­
tren völlig unangemessene hohe 
Spannen „verdient". Von dieser 
Kategorie von „jobbers" muß sich 
der deutsche Export nach Nordame­
rika befreien.

G em einscha ftsproduktion
Trotz dieser fast erdrückenden 

negativen Seiten kann die mittel­
große deutsche Exportindustrie in 
den verschiedensten Herstellungs­
zweigen ein laufendes, sich ständig 
vergrößerndes und gewinnbringen­
des Exportgeschäft nach den USA. 
machen. Voraussetzung ist aller­
dings, daß diese Betriebe nicht da­
mit rechnen. Jah r für Jah r im sel­
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ben A rtikel gleidibleibenden Ab­
satz. zu finden, und gewillt sind, 
a u f k o n s o r t i a l e r  B a s i s  zu 
arbeiten. Die bereits erwähnten 
und vielfach gemachten scfalediten 
Erfahrungen verbieten dem einzel­
nen Betrieb, einen zu großen Teil 
seiner Kapazität für das Amerika- 
gesdiäft zur Verfügung zu stellen. 
Es sollte deshalb möglidi sein, daß 
sidi eine Gruppe von Betrieben 
desselben Industriezweiges zusam- 
mensdiließt und gemeinsam dann 
eine audi in am erikanlsdien Augen 
beaditlidie Kapazität anbietet. Und 
hierauf kommt es, um in Amerika 
Erfolg zu haben, in allererster Li­
nie an. W enn z. B. fünf gleidi 
große Betriebe je  20 Vo ihrer Pro- 
duktionsmöglidikeiten bereitstellen, 
so entspridit dies der vollen Kapa­
zität eines einzelnen W erkes. Es 
wird autom atisdi n id it nur das fa- 
brikatorisdie, sondern audi das ge­
samte übrige mit jedem Export, 
insbesondere dem Export nadi 
Nordamerika, verbundene Risiko 
gleidimäßig verteilt, genau so wie 
die Anlaufs- und Abwidclungsko- 
sten, die ansdiließend nodi er­
wähnt werden und die sonst in 
fast gleidier Höhe von den ein­
zelnen Exporteuren getragen w er­
den müßten, auf die der Gruppe 
angehörenden Exporteure anteil­
mäßig umgelegt werden können. 
Darüber hinaus könnte eine soldie 
Gruppe das Risiko w eiterhin er- 
heblidi reduzieren, indem sie eine 
leistungsfähige Exportfirma, die 
das Delkredere übernimmt und als 
„shipper" auftritt, in das Konsor­
tium aufnimmt.

Eine soldie Gruppe kann darauf 
verzidite'n, die unangenehmen Be- 
gleitersdieinungen New Yorks und 
Chikagos in Kauf zu nehmen, son­
dern ist durdi einen eigenen V er­
trauensm ann in der Lage, in die 
immer mehr an Bedeutung gewin­
nenden M ärkte des M ittleren W e­
stens, des Südens und des W e­
stens einzudringen. Es ist vielfadi 
n idit bekannt, daß in diesen Ge­
bieten die Industrialisierung mit 
Riesensdiritten vorw ärts sdireitet 
und daß ein sehr großer Teil der 
w esentlidien Kunden es ablehnt, 
über die Plätze New York und 
Chikago vom europäisdien Konti­
nent zu importieren.

A n la u fsko s ten
W em dieses einleuditet, der muß 

sidi audi darüber im klaren sein, 
daß Anlaufskosten entstehen. Es 
kommt alles darauf an, daß der 
betreffende In teressenvertreter mit 
dem notwendigen Rüstzeug ausge­
stattet ist. Es genügt nidit, daß 
der betreffende Mann nur gut eng- 
lisdi spridit, sondern er muß die 
Produktionsmöglidikeiten der Grup­
pe, für die er drüben erfolgreidi 
tätig sein soll, vorher an O rt und 
Stelle genauestens kennengelernt 
haben. Es darf nidit damit geredi- 
net werden, daß unm ittelbar nadi 
Ankunft dieses Mannes in N ord­
am erika Aufträge hereinkommen, 
sondern der Betreffende muß die 
versdiiedenen Gebiete, über die er 
sidi theoretisdi vorher unterriditen 
muß, bereisen und herausfinden, 
mit w eldien Artikeln, Geräten, Er­
satz- oder Zubehörteilen hinsidit- 
lidi Preis und Q ualität etw as zu 
m adien ist und w eldier Bedarf 
nidit kurzfristig in Am erika selbst

befriedigt werden kann. Er muß 
sidi außerdem über Zölle und an­
dere Einfuhrformalitäten und ins­
besondere über die jeweils zu wäh­
lende Form des V ertriebes an Ort 
und Stelle informieren. Es ist fer­
ner seine Aufgabe, die ihn beauf­
tragende Gruppe über eventuelle 
V erpadiungsfragen und Erforder­
nisse der W erbung zu unterriditen.

V ielleidit ist es verm essen zu 
sagen, daß n u r  auf diesem Wege 
auf breiter Basis der Export nadi 
Nordam erika aufgebaut werden 
kann. A ber nadidem  ungezählte 
andere V ersudie gesdieitert sind, 
sollten alle, die es angeht, sidi 
ernsthaft überlegen, ob ein Ver- 
sudi auf dieser Grundlage nidit 
endlidi den erw ünsditen Erfolg 
bringt. Eine von hoher Ebene her 
zu erfolgende Förderung dieses Ex­
portes ist angesidits der zweifel­
los bestehenden Sdiwierigkeiten 
n id it nur gereditfertigt, sondern 
stellt einen zusätzlidien und er­
w ünsditen Anreiz dar. (Be)

Differenzierte Exportförderungspolitik

D
ie Belebung der Binnenwirt- 

sdiaft, die von der anlaufenden 
Rüstung ausgehen wird, verm indert 
den Zwang und damit das Inter­
esse, sidi um Exportgesdiäfte zu 
bemühen, andererseits ist eine wei­
tere Steigerung unserer Ausfuhr 
zur Dedcung unseres zunehmenden 
Bedarfes an Importrohstoffen not­
wendig. Der Anreiz zu Export- 
gesdiäften wird im Zusammenhang 
mit der Belebung der Nadifrage auf 
dem Binnenmarkt audi nodi da- 
durdi beeinträditigt, daß auf einzel­
nen Gebieten die rüstungsbedingte 
Nadifragesteigerung einzelne Preis- 
und Lohnsteigerungen nadi sidi 
ziehen kann, die auf die Preis­
würdigkeit der Exportwaren zum 
mindesten zeitweilig ungünstig 
einwirken werden. Alles in allem 
kann die Entwidilung dahin führen, 
daß für die Exportsteigerung kein 
genügend großes Güterangebot zur 
Verfügung steht. Es wird deshalb 
m andier Überlegungen bedürfen, 
um die nötigen Exportanreize zu 
sdiaffen, wofür die versdiiedensten 
W ege offenstehen.

Geht man von der Beobaditung 
aus, daß eine große Zahl Ausfuhr­
güter keines besonderen Export­
anreizes bedarf, weil ihr Auslands­

absatz infolge prom pter Bezahlung 
keine nennensw erten Risiken ein- 
gehen muß, so ist andererseits zu 
beobaditen, daß zahlreidie Möglidi- 
keiten des Auslandsabsatzes des­
halb nidit genutzt werden, weil die 
vorhandenen Anreize nidit aus- 
reidien, um die zu ihrer W ahr­
nehmung nötigen Voraussetzungen 
zu sdiaffen. Diese Erwägungen 
m üßten uns überlegen lassen, ob es 
n id it em pfehlenswert sein wird, in 
Zukunft eine Politik differenzierter 
Exportförderung mit untersdiied- 
lidien Anreizen zu betreiben.

Mit etwas mehr Erfahrung in der 
A bsatzw irtsdiaft auf fremden Märk­
ten als bisher müßten diese Fragen 
allerdings seitens der Bundesrepu­
blik aufgegriffen werden, denn 
daran m angelt es m andien im Inter­
esse der Exportförderung gesdiaffe- 
nen Einriditungen. So können bei­
spielsweise Exportfinanzierungs­
mittel ihren Sinn verfehlen, wenn 
keine Vorkehrungen dagegen ge­
troffen w orden sind, daß sie zwedc- 
entfremdet in A nsprudi genommen 
werden.

Das Gesagte gilt ganz besonders 
für den Fall, daß die Notwendig­
keit eintreten sollte, eine auf die 
Exportindustrie abgestellte Inve-

142 1952/m



stitionspolitik einzuleiten. Investi- 
fionskredite erreichen in cier Ex­
portindustrie ihren Zweci; erfah­
rungsgemäß erst, wenn sie w irk­
lich nur solchen Unternehmungen 
zufließen, bei denen die Erzielung 
eines größeren Auslandsabsatzes 
gewährleistet erscheint. Dies be­
deutet, daß die Kredite nicht allein 
nach dem Gesichtspunkt der Boni­
tät der Kreditnehmer, d. h. der V er­
mögenslage und Tradition, ein­
geräumt werden. Um Exportkredite 
optimal und im exportwirtschaft­
lichen Sinne produktiv anzulegen, 
muß in viel größerem Maße als 
dies seitens der Bankinstitute bis­
her schon geschieht, die M arktfähig­
keit der von den kreditsuchenden 
Unternehmungen hergestellten bzw. 
vertriebenen Güter nach Gesichts­
punkten der Absatzgröße, Absatz­
sicherheit und W ettbewerbsfähig­
keit zu Kriterien der Kreditwürdig­
keitsprüfung genommen werden.

Im Interview eines am erikani­
schen Freundes in der N eujahrs­
ausgabe einer deutschen Tages­
zeitung wird uns der Vorwurf ge­
macht, wir stellten uns nicht recht­
zeitig genug auf das gestiegene 
Nationalbewußtsein überseeischer 
Staaten um und folgten nicht den 
neuen Formen wirtschaftlicher Be­
ziehungen, die von dem Gedanken 
der Hilfe, der Entwicklung und der 
Gleichberechtigung dieser Staaten 
ausgehen. Bei uns wird in der Tat 
eine bestimmte Art von technischen 
Exporten noch sehr vernachlässigt; 
das wird sich in wenigen Jahrzehn­
ten einmal äußerst schädlich aus­
wirken können.

Es fehlt uns weitgehend an Pla- 
nungs- und Konstruktionsuntemeh- 
mungen für die technische Beratung 
des Auslandes, von denen tech­
nische Anlagengeschäfte vorberei­
tet und unter Zurverfügungstellung 
von Ingenieurpersonal und techni­
schen Fachkräften im Ausland sel­
ber ausgeführt und überwacht wer­
den. Mit dieser Beratungstätigkeit 
und Konstruktionsarbeit sind di­
rekte und indirekte W arenexporte 
verbunden, auf die späterhin außer­
dem Nachbestellungen und Ersatz­
teillieferungen folgen können. Da 
diese Geschäftsmöglichkeiten heute 
von uns weitgehend nicht genutzt 
werden, entsteht uns ein Verlust 
durch entgangenen Gewinn und

außerdem ein tatsächlicher Schaden, 
indem heute deutsche Facharbeiter 
zu Dienstleistungen in ausländi­
sche Beratungs- und Konstruktions­
firmen abwandern.

Eine Schwierigkeit besonderer Art 
bringt die Finanzierung desjenigen 
Einfuhrbedarfes m it sich, der in Dol­
lar-Ländern gedeckt werden muß. 
Diese Einfuhr wurde in den letzten 
Jahren zum wesentlichen Teil mit 
Hilfe der Marshall-Zahlungsmittel 
gedeckt und ist künftig in Devisen 
zu bezahlen. Unsere Ausfuhr nach 
den USA. hat, in Verhältniszahlen 
ausgedrückt, zwar zugenommen, 
liegt aber immer noch sehr im 
argen, während w ir gerade diesen 
M arkt als ertragreichste Quelle zur 
Schließung unserer Dollarlücke ern­
ster nehmen sollten. Doch dazu be­
darf es bei den Unternehmungen, 
die die Mühe des Eindringens ln 
die nordamerikanischen M ärkte 
auf sich nehmen, besonderer An­

strengungen, zu denen die wenig­
sten ohne Anreize bereit sind. Der 
deutsche Facharbeiter stellt zwar 
nicht so viele Einheiten pro Tag 
her wie sein amerikanischer Kol­
lege, aber das Produkt seiner A r­
beit ist oftmals bessere Q ualitäts­
leistung. Daher könnte unser Aus­
fuhrsortiment für die USA. über die 
traditionellen Ausfuhrgüter dorthin 
um unzählige W aren erw eitert wer­
den. Aber die Voraussetzung hier­
für ist, daß ein niedriger Preis und 
eine sich ständig gleichbleibende 
Liefermöglichkeit geboten werden. 
Die Verbindung von niedriger 
Preisstellung, hohen Produktions­
auflagen und dem Risiko, sich plötz­
lichen Konjunkturveränderungen 
gegenübergestellt zu sehen, hält 
das durchschnittliche Unternehmen 
davon ab, dieses Geschäft über­
haupt anzufassen. Wo ist eine 
differenzierte Exportpolitik am 
Platz, wenn nicht hier? (k)

Die amerikanische Europapolitik und Wir

D
ie M oskauer Deutschlandnote hat insofern besondere Bedeutung, als 
damit nun auch von östlicher Seite die Frage der W iedervereinigung 

Deutschlands von dem Niveau eines innerdeutschen Zankgesprächs her­
ausgehoben und auf die Ebene weltpolitischer Entscheidungen gebracht 
wird. Insofern werden w ir von dieser Note erst in zweiter Linie ange­
sprochen, und wir sollten uns deshalb vor einer vorzeitigen Beantwortung 
hüten. Es ist eine fatale Neigung unserer offiziellen Pressepolitik, durch 
eine vorzeitige Festlegung Fakten schaffen zu wollen, während sie be­
strebt sein sollte, der Diplomatie alle W ege offen zu halten.

Die Stellung W estdeutschlands in Europa ist keineswegs geklärt. Die 
USA. haben eine Vorstellung von einem wirtschaftlichen und politischen 
Europa, das noch nicht besteht und das noch lange nicht bestehen wird. 
W enn wir daran denken, daß es Jahrhunderte gedauert hat, bis die euro­
päischen N ationalstaaten und Nationalwirtschaften sich herausgebildet 
haben, so wird es verständlich, wie schwer das Aufgeben politischer und 
wirtschaftlicher Souveränitäten den einzelnen treffen muß. Dazu kommt, 
daß der enge Raum mit seiner verhältnism äßigen Armut und dem hohen 
Lebensanspruch seiner Bewohner in jedem Staat W irtschaftsformen und 
wirtschaftliche Institutionen erzwungen hat, deren Überführung in eine 
europäische Kontinentalwirtschaft Opfer erfordert und Risiken mit sich 
bringt, vor denen jede Regierung sich noch scheut. W as die Europäer 
eint, ist der unwägbare Geist der abendländischen Kultur, die sie gemein­
sam geschaffen haben und die sie alle verbindet.

Trotzdem werden die Verhältnisse eines Tages auch dieses wirtschaft­
liche und politische Europa erzwingen. W ir brauchen aber nicht deshalb 
schlechtere Europäer zu sein, wenn w ir unseren nationalwirtschaftlichen 
Notwendigkeiten jetzt noch den Vorrang einräumen. W ir können Deutsch­
lands Zukunft nur aus einer Entfaltung der wirtschaftlichen und sozialen 
Kräfte gestalten. Die bedeutende Rolle, die die westdeutschen Angelegen­
heiten während der letzten M onate auf internationalen Konferenzen ge­
spielt haben, dürfen uns nicht dazu verführen, die politische Rolle 
Deutschlands zu überschätzen. Mit einer Entfaltung der wirtschaftlichen 
und sozialen Kräfte erweisen wir Europa einen wichtigeren Dienst, als 
wenn wir uns allzu sehr in das Spiel der politischen Kräfte einlassen. Die 
wesentlichste Voraussetzung für die wirtschaftliche und soziale Gesun­
dung ist aber die W iedervereinigung Deutschlands, um dadurch unsere 
wirtschaftliche Anfälligkeit mildern und die Strukturverzerrungen unserer 
W irtschaft beseitigen zu können. Deshalb muß jede weltpolitische Kon­
stellation, die eine solche W iedervereinigung in Aussicht stellt, ohne daß 
sie für uns eine Vergewaltigung unserer Lebensform im Gefolge hat und 
ein Aufgeben unserer abendländischen Denkungsart erzwingt, beachtet 
und ausgenutzt werden. Die Politik ist die Kunst des Möglichen mit 
einem Ziel, das über das Mögliche hinausgeht. (sk)
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