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ZEITGESPRACH

HHaben Sie ézéolg anf den nozbameukamsc/:en /I/lazkten.

Bestandigkeit des USA-Marktes ist fraglich - aber Kanada

" Interview mit dem Verkaufsleiter einer bekannten Werkzeugmaschmen-
fabrik, die insbesondere Drehbdnke herstellt.

Erst im Zuge der groflen ameri-
kanischen Nachfrage, nach Werk-
zeugmaschinen war es moglich, auf
dem USA.-Markt erfolgreich FuB
zu fassen. Wir sind jedoch noch
nicht davon iiberzeugt, ob es ge-
lingen wird, auch nach einem evtk
Konjunkturumschwung das USA.-
Geschidft zu behalten. Wir befiirch-
ten, daB zumindest von amerika-
nischer Seite die auslédndischen Lie-
ferer mehr als Liickenbilier ange-
sehen werden.

Etwas gunstiger erscheinen die
Aussichten auf dem kanadischen
Markt. Zwar gibt es auch in Kanada
zwei leistungsfdhige GroBbetriebe,
die Drehbdnke herstellen, doch
decken diese nicht den gesamten
Bedarf des Landes. Aber die USA.
haben auf dem kanadischen Markt
dep Vorteil einer zollfreien Ein-
fuhr von Werkzeugmaschinen, wéh-
rend auf Maschinen aus dem Em-
pire ein Zoll von 16% und aus
allen anderen Landern ein Zoll von
22 9% erhoben wird. »

Um nun auch nach einem Abklin-
gen des gegenwdrtigen Riistungs-
booms in dem USA.-Geschdft blei-
ben zu koénnen, legen wir beson-
deren Wert darauf, den Kontakt
mit kleineren und mittleren Fabri-
ken zu pflegen. Fir kleinere
Drehbénke kommen ibrigens auch
Werkstatten und Reparaturbetriebe
als Abnehmer in Betracht.

Vertriebsorganisation

Uber die zweckmdBigste Ver-
triebsorganisationsform in den USA.
besteht noch keine endgiiltige Klar-
heit. Unser Juniorchef wird deshalb
in Kiirze nach driiben fliegen, um
diese Fragen an Ort und Stelle zu
untersuchen. Man ist sich ‘bereits
darliber im klarén, daB ‘es am
zwedkmiBigsten sein wird, den Ver-
triebsapparat in. den USA. ‘weit-
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gehend zu unterteilen, um alle Ab-
nehmerschichten und alle Absatz-
gebiete gleichmaBig durch betriebs-
nahe Vertreterorganisationen be-
arbeiten zu konnen. Zwar bieten
sich auch groBe Vertreterhdauser mit
eigenen weitverzweigten Vertriebs-
organisationen an, doch bleibt ‘es
fraglich, ob diese eine Aufteilung
des Marktes garantieren kénnen,
die den natiirlichen Gegebenheiten
des Marktes unter Berlicksichtigung
der Fabrikbelange entspricht.

Es muB auBerdem darauf gedrun-
gen werden, daB nur Vertreterver-
bindungen aufgenommen werden,
die in jeder Weise 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 jewei-
ligen Vertriebsverbindungen oder
eine entsprechende Finanzierungs-
moglichkeit von Deutschland vor-
aus. Nur auf Grund eines derart
aufgebauten Vertriebs- und Ser-
vicenetzes wird es méglich sein,
der nordamerikanischen Werkzeug-
maschinenindustrie auch in den
Zeiten erschwerter Absatzbedin-
gungen erfolgreich als Wettbewer-
ber entgegenzutreten. '

Preisgestellung

Ein weiteres Problem ist das der
richtigen Preisgestellung. Es besteht
keineswegs die Neigung, nur durch
niedrigste Preisgestellung das Ge-
schédft zu machen. Und in der Tat
werden bereits gegenwdrtig im
Geschiftsverkehr mit den USA.
hochste Preise erzielt. Wenn man
berticksichtigt, daB driiben der Dol-
lar etwa eine dhnlicher Kaufkraft
besitzt wie die D-Mark in Deutsch-
land und dementsprechend hohe

“Léhne gezahlt werden miissen, so

sollte ‘es auch moglich sein, die
verhdltnisméBig hohen Beforde-
rungs- und Vertriebskosten zu tra-
gen, ohne daB dadurch -der Netto-
erlos tliber Gebiihr geschmalert wer-
den muB. Man mufl damit rechnen,
daB dieVertreterverbindungen min-
destens eine Gewinnspanne von
10—15 % vom Endverbraucherpreis
fordern werden, um  die groBien
‘Kosten der Beratung und des Kun-
dendienstes tragen zu konnen. Fiir
Fracht, Verpadkung, Versicherung
und ‘den Einfuhrzoll von 22%
missen insgesamt etwa 50%0 auf
den - deutschen Fabrikpreis aufge-
schlagen werden.-

Der technische -und giitemédBige
Vorsprung, den die USA.-Maschi-
nenindustrie zeitweilig dank ihrer
glinstigeren Voraussetzungen be-
saB, ist im wesentlicheh wieder aui-
geholt, wenn auch nach wie vor
groBe Anstrengungen gemacht wer-
den miissen, um sich den in USA.
iiblichen -Anspriichen und Leistun-
gen anzupassen. Immerhin ist es
gelungen, - trotz des -auch - heute
noch fithlbaren amerikanischen und
internationalen Wettbewerbs be-

" trachtliche Mengen von Werkzeug-

maschinen nach- den USA. zu
liefern.
Aufnahmefahigkeit

Die gegenwiértige Aufnahme-"
fahigkeit des USA.-Marktes kann
jedoch infolge der nur beschrink-
ten deutschen Lieferfihigkeit nicht
voll ausgeschdpft werden. An und
fiir sich bietet der USA.-Markt als
solcher keine besonderen Anreize
fiir eine bevorzugte Bedienung, zu-
mal wir ja eben fiirchten miissen,
da bei einem Konjunkturum-
schwung ein groBer Teil der Inter-
essenten wieder zum Bezug ameri-
kanischer Maschinen iibergehen
wird, sobald er diese ausreichend,
schnell und preiswert erhdlt. Viele
amerikanische Firmen stehen nach
den schlechten Erfahrungen -Ame-
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rikas mit der Hochschutzzollpolitik
allerdings heute auf dem Stand-
punkt, daB auch in der Zukunft der
ausldndischen Indusfrie der Zugang
zu den amerikanischen Mirkten
gestattet bleiben muB.

Infolge der fraglichen Bestdndig-
keit des USA.-Marktes legt unsere
Fabrik groBten Wert darauf, auch
alle diejenigen Auslandsmérkte
nach wie vor gut zu bedienen, die
auch in den Zeiten erschwerter Ab-
satzbedingungen sich als gute Auf-
nahmemaérkte bewdhrt haben. Hier-
zu gehéren unter anderem Austra-
lien, die Sidafrikanische Union,
Sitidamerika (in erster Linie Brasi-
lien) sowie die europdischen Lan-
der. Als ein auch als Dauer-
geschéft - aussichtsreicher Markt,
dessen Pflege als notwendig emp-
funden wird, wird dagegen Kanada
angesehen. :

Der gegehwértigen starken Nach-
frage entspricht auch die Zahl der
vorliegenden amerikanischen An-
fragen, aber diese stammen keines-
wegs nur von Fachkunden und von
seridsen und im Maschinenfach ein-
gefiihrten  Vertriebsverbindungen,
Es treten vielmehr auch ausge-
sprochene = Konjunkturritter und
Jobber in Erscheinung .und ver-
suchen, gréBere Auftrige beim
Werk unterzubringen. Der Verkehr
mit derartigen Kreisen wird jedoch

von uns grundsétzlich abgelehnt.’

Dagegen wird es begriiit, daB ge-
rade gegenwdrtig auch erstklassige
Unternehmen sich fiir den Vertrieb
deutscher Werkzeugmaschinen in-
teressieren und sich auch ernstlich
um deren Absatz bemihen. Hier-
bei treten sowohl Vertreter auf
Provisionsbasis in Erscheinung als
auch solche Hauser, die das Ge-
schdft auf eigene Rechnung machen
miissen. Unser Werk zieht Provi-
sionsvertreter- vor, da es in der
Regel iiber diese besser gelingt,
engen Kontakt mit den Endver-
brauchern zu gewinnen, was der
Beratungstétigkeit und dem .Kun-
dendienst zugute kommt.

Werbung und Abwicklu!lg

Eine weitere Voraussetzung fiir
die erfolgreiche Bedienung des
amerikanischen Marktes ist die Ein-
stellung auf amerikanische Normen
und Bedienungsvorschriften. Samt-
liche Bedienungsanleitungen, Ta-
bellen und Hinweisschilder miissen
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in englischer Sprache mit den in
Amerika iblichen Fachausdriicken
und mit amerikanischen MaB- und
Gewichtseinheiten versehen sein.

In der Werbung muB den
amerikanischen Vertretern weit-
gehend freie Hand gelassen wer-
den. Selbstverstidndlich konnen Ab-
bildungen, Druckstécke usw. ge-
liefert werden, ebenso Prospekte in
englischer Sprache, die aber am
besten im Abnehmerlande von
Fachleuten {bersetzt werden. Die
Ausstattung und Aufmachung von
Werkzeugmaschinen kann im all-
gemeinen nach deutschen Normen
vorgenommen werden. Individuelle

Wiinsche hinsichtlich der Farbge-
bung oder dgl. werden selbstver-
stdndlich berticksichtigt. Auch die
elektrische Ausriistung der Maschi-
nen muB den 6rtlichen. Gegeben-
heiten angepaBt sein.

Da unser Werk unverzollt fob.
Ausfuhrhafen | liefert, bestehen
keine eigenen Erfahrungen hin-
sichtlich der Zollabfertigung in den
USA. Aber auch seitens der ameri-
kanischen Verbindungen wird nicht
iiber zolltechnische Schwierigkeiten
geklagt, so daB man bei der Ma-
schineneinfuhr mit einer glatten,
einwandfreien Behandlung driiben
rechnen darf.

.Der Exporthandel hat nicht viel Chancen . . ."

Interview mit den Inhabern einer angesehenen Exportfirma

Unsere Firma hat sich im Vorjahre
auBerordentlich stark um die An-
bahnung von Geschéftsbeziehun-
gen in den USA. bemiht. Als Ver-
tragspartner stand uns in New
York ein bedeutendes und ange-
sehenes Handelsunternehmen zur
Verfligung, das fiir den Bezug deut-
scher Erzeugnisse lebhaftes Inter-
esse zeigte.

Trotz dieser giinstigen Voraus-
setzung fiihrten unsere Bemiihun-
gen zu einem vollstindigen MiB-
erfolg. Hierfiir diirften 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 Schaumschldger ohne wirkliches
Wissen und Kénnen. Aber auch
nach seiner Entlassung und Er-
setzung durch eine andere Kraft
kamen keine Geschéfte zustande,
was vielleicht auf die inzwischen
beiderseits gemachten negativen Er-
fahrungen zurtickzufiihren ist. ’

2. Alle Preisangebote fiir deut-
sche Erzeugnisse iiber unsere Ham-
burger Ausfuhrfirma lagen sowohl
fir amerikanische Wettbewerbs-
angebote als auch fiir direkte deut-
sche Industrieangebote viel zu
hoch, so daB schon aus preislichen
Griinden keine Auftrdge gebucht
werden konnten. Dieser Umstand
wird darauf zurickgefiihrt, daB
seinerzeit der Export-Industrie noch
Dollar-Freibetrdge von 200 zur
Verfiigung standen, die das Direkt-
geschéft fiir die Industrie so reiz-

voll machten, daB sie ohne Schwie-
rigkeiten zu filhlbaren Preiszuge-
stdndnissen bereit war. Uberdies’
hatten verschiedene amerikanische
Hauser Einkaufer nach Deutschland
entsandt, die auf Messen und Aus-
stellungen oder bei direkten Fa-
brikbesuchen mit schnellverfiig-
baren Dollarschecks gleichfalls
preisdriickend wirkten.

3. Eine Zeitlang versuchten ameri-
kanische Interessenten, den Ham-
burger AuBenhandel als Vermitt-
ler fiir dringend benétigte Waren
oder besonders interessierende Er-
zeugnisse aus der Ostzone und den
russischen Satelliten-Staaten einzu-
spannen. Wir haben ein derartiges
Ansinnen einerseits aus grundsatz-
lichen Erwdgungen, andererseits
aber auch wegen des damit ver-
bundenen groBen Risikos abge-

lehnt. Dagegen ist bekannt, da8
sich der norwegische wund der
schwedische Zwischenhandel mit

sehr gutem Erfolg und sehr gutem
Nutzen als Vermittler zwischen
amerikanischen Interessenten und
ostlichen Lieferanten eingeschaltet
haben. :

Inzwischen ist allerdings in dem
amerikanischen Interesse an ost-
zonalen Giitern ein Umschwung
eingetreten. Von der amerikani-
schen Uffentlichkeit werden alle
Erzeugnisse abgelehnt, die aus
kommunistisch beherrschten Staaten
stammen, so daB derartige Waren
entweder gar nicht oder nur in neu-
traler Aufmachung ‘gehandelt wer-
den konnen. )
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Die konkreten Erfahrungen im
persoénlichen Verkehr mit dem New
Yorker Importhaus sind, bis auf die
ungliickliche personelle Fehlbeset-
Zung, positiv zu beurteilen. Das
Interesse war urspriinglich gro8,
lieB aber nach, als die geschilder-
ten Schwierigkeiten auftauchten.

Nach Lage der Dinge miissen
die Aussichten des hamburgischen
Auflenhandels als Mittler fiir deut-
sche Industrielieferungen nach den

USA. als so gut wie aussichtslos

beurteilt werden. Dagegen scheint
uns das direkte Ausfuhrgeschaft

noch stark ausbaufdhig zu sein.

Exportproduktion auf konsortialer Basis

on der dringenden Notwendig-
keit eines weitaus umfangrei-
cheren deutschen Exportes nach
den Hartwédhrungsldndern, beson-
ders USA. und Kanada, sind Indu-
strie und Exporthandel iiberzeugt.

Es gibt jedoch mit Recht zu
denken, daB Linder mit einer
Deutschland &hnlichen Wirtschafts-
struktur, wie z.B. Japan, Italien,
England, Belgien, Holland, aber
auch Schweden, Frankreich und die
Scaweiz, im Gegensatz zu Deutsch-
land bereits vor Jahren wirkungs-
volle Schritte unternommen haben,
um Dollars im Export zu erldsen.
Der Grund fiir die Erfolge der ge-
nannten Lander ist. nicht nur in
den groBziigigen MaBnahmen zur
Forderung des -,Dollar Drive® sei-
tens der Regierungen und der Wirt-
schaft dieser Lander zu suchen,
sondern auch darin, daB man sich
durch anfdngliche ,Pannen” nicht
entmutigen lie$ und sich vor allem
den Anforderungen dieser Madrkte
angepaBt hat.

Unbefriedigende Ergebnisse

Mit dem Hinweis auf den sicher-
lich sehr ungiinstigen Start, den die
deutsche Wirtschaft in Konkurrenz
zu den genannten Landern gehabt
hat, und auf die unzureichenden
und schwankenden Férderungsma@-
nahmen seitens der Bundesregie-
rung und der Bank deutscher Ldn-
der sind keinesfalls die hdchst un-
befriedigenden Exporte nach den
USA. und Kanada zu entschuldigen.
Wohl weisen die Statistiken eine
prozentuale Steigerung. der deut-
schen Exporte nach Nordamerika
auf, jedoch ist das effektive Vo-
lumen diirftig und kein Spiegel fiir
die Leistungsfdhigkeit der deut-
schen Exportwirtschaft.

Ein Teil der deutschen Export-
wirtschaft glaubte mit Recht, schnel+
ler und zu gilinstigeren Preisen in
den - ibriggebliebenen traditionel-
len Mérkten in Afrika, Stidamerika,
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Pakistan und Hindustan, dem Mitt-
leren Osten und vielleicht auch
noch Australien FuB fassen zu
konnen. Solange durch Marshall-
plan und das Bestreben der USA,,
die westdeutsche Wirtschaft wie-
der aufzubauen, kein Rohstoffman-
gel zu befiirchten war, hatte der
deutsche Exporteur, gleichgiiltig,
ob Industrie oder Exporthandel,
kein wesentliches direktes Inter-
esse, den schweren Kampf um den
nordamerikanischen Markt aufzu-

- nehmen.

Viele andere Exporteure hinge-
gen, die mit unzuldnglichen Mit-
teln und héufig mit nicht zu emp-
fehlenden Verbindungen ernsthafte
Absatzversuche in Nordamerika
unternommen hatten, haben wegen
des .Risikos, verbunden mit einer
gewissen Unzuverldssigkeit der
Vertretungen und Kunden sowie
willkiirlicher Auslegungen des Zoll-
tarifes - durch die Zollbehérden,
wegen diffiziler Verpackungswiin-
sche und anderem mehr diese Be-
miihungen wieder aufgegeben.

Neben diesen beiden groBien
Gruppen ¢ibt es noch eine dritte,
kleine Gruppe, die international
bekannte Markenartikel auf dem
Gebiet der -Optik, Feinmechanik,
Pharmazeutik, Chemie, Keramik
und Spielwarenindustrie herstellt.
Diese Gruppe hat ein stetiges Ge-
schift, das jedoch nicht ihrer Be-
deutung und ihrer Leistung ange-
messen ist und das bei weiteren
Bemiithungen ohne Schwierigkeiten
vergroBert werden konnte,

Kénnen wir konkurrenzfihig sein ?

. Wenn man sich vergegenwdrtigt,
daB  auch in Amerika, ganz &hn-

lich wie bei uns in Deutschland, .

mehr als 90%o aller Industriebe-
triebe gut verdienende kleine und
mittlere Unternehmen sind, so liegt
es auf der Hand, daB zumindest
die mittelgroBen deutschen Betriebe
auf dem amerikanischen Markt

konkurrenzfihig sein miifiten. Dies
ist bisher fast durchweg daran ge-
scheitert, daB die fiir den Amerika-
export abzuzweigende Kapazitat

des einzelnen Betriebes nicht im -

Entferntesten ausreicht, um Auf-
trdge amerikanischer GroSenord-
nung hereinnehmen zu kénnen. Es
scheiterte ferner an dem von vielen
Betrieben festgehaltenen Prinzip,
eine Vielzahl von Artikeln herzu-
stellen, um angeblich krisenfest zu
sein, was in Wirklichkeit jedoch
eine rationelle und konkurrenzfa-
hige Kalkulation fiir den einzelnen
Artikel erschwert, wenn nicht un-
moglich macht. . '

Betriebe dieser Art wurden ent-
mutigt, erstens durch das Ausblei-
ben von Nachauftrdgen, nachdem
sie ihren Betrieb wegen eines

- relativ groBen Auftrages auf das

Amerikageschdft umgestellt hatten, .
zweitens durch voéllig unzuldng-
liche, wenn nicht sogar bewulit
schlechte Beratung seitens ihrer
amerikanischen ,Vertreter” und -
last not least — durch Kontrakt-

" briichigkeit, insbesondere Nichtein-

haltung der Zahlungstermine. Dar-

iber hinaus wurde fast durchweg -
tiber New York und Chikago, die

zweifellos die bedeutendsten inner-

amerikanischen Markte sind, ge-’
handelt. Wéahrend in. den USA.

vielfach der Erzeuger GroS- oder

Einzelhandelspreise festsetzt und

dadurch die Friichte einer auf Stei- |
gerung des Umsatzes ausgerichte-
ten rationellen Kalkulation den
Verbraucher ernten 14d8t, was auch
langst schon vom englischen Expor-
teur praktiziert wird, werden von
den deutschen Lieferanten ,Spott-
preise” erpreBt, nur -damit der
Zwischenhandel dieser beiden Zen-
tren vollig unangemessene hohe
Spannen ,verdient’. Von dieser
Kategorie von ,jobbers” muB sich
der deutsche Export nach Nordame-
rika befreien.

k Gemeinschafisproduktion

Trotz dieser fast erdriickenden
negativen Seiten kann die mittel-
groBe deutsche Exportindustrie in
den verschiedensten Herstellungs-
zweigen ein laufendes, sich standig
vergroBerndes und gewinnbringen-
des Exportgeschdft nach den USA.
machen. Voraussetzung ist aller-
dings, daB diese Betriebe nicht da-
mit rechnen, Jahr fiir Jahr im sel-
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ben Artikel gleichbleibenden Ab-
satz. zu finden, und gewillt sind,
auf konsortialer Basis zu
arbeiten. Die bereits erwédhnten
und vielfach gemachten schlechten
Erfahrungen verbieten dem einzel-
nen Betrieb, einen zu groBSen Teil
seiner Kapazitit fiir das Amerika-
geschift zur Verfilgung zu stellen.
Es sollte deshalb méglich sein, daB
sich eine Gruppe von Betrieben
desselben Industriezweiges zusam-
menschlieBt und gemeinsam dann
eine auch in amerikanischen Augen
beachtliche Kapazitdt anbietet. Und
hierauf kommt es, um in Amerika
Erfolg zu haben, in allererster Li-
nie an. Wenn z.B. fiinf gleich
groBe Betriebe je 20°% ihrer Pro-
duktionsmdoglichkeiten bereitstellen,
so entspricht dies der vollen Kapa-
zitdt eines einzelnen Werkes. Es

- wird automatisch nicht nur das fa-

brikatorische, sondern auch das ge-
samte Ubrige mit jedem Export,
insbesondere dem Export mnach
- Nordamerika, verbundene Risiko
gleichmé&Big verteilt, genau so wie

die Anlaufs- und Abwidcklungsko-

sten, die anschlieBend noch er-
wihnt werden und die sonst in
fast gleicher Hohe von den ein-
zelnen Exporteuren getragen wer-
den miiBten, auf die der Gruppe
angehérenden Exporteure anteil-
miBig umgelegt ‘werden konnen.
Dariiber hinaus koénnte eine solche
Gruppe das Risiko weiterhin er-
heblich reduzieren, indem sie eine
leistungsfihige Exportfirma, die
das Delkredere iibernimmt und als
.Shipper® auftritt, in das Konsor-
tium aufnimmt.

Eine solche Gruppe kann darauf
verzichten, die unangenehmen Be-
gleiterscheinungen New Yorks und
Chikagos in Kauf zu nehmen, son-
dern ist durch einen eigenen Ver-
trauensmann in der Lage, in die
immer mehr an Bedeutung gewin-
nenden Markte des Mittleren We-
stens, des Siidens und des We-
stens einzudringen. Es ist vielfach
nicht bekannt, daf in diesen Ge-
bieten die Industrialisierung mit
Riesenschritten vorwairts schreitet
und daB ein sehr groBer Teil der
wesentlichen Kunden es ablehnt,
liber die Platze New York und
Chikago vom . europdischen Konti-
nent zu importieren.
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Anlaufskosten

Wem dieses einleuchtetJ der muBl
sich auch dariiber im klaren sein,
daB Anlaufskosten entstehen. Es
kommt alles darauf an, daf der
betreffende Interessenvertreter mit
dem notwendigen Riistzeug ausge-
stattet ist. Es geniligt nicht, daB
der betreffende Mann nur gut eng-
lisch spricht, sondern er mufB} die
Produktionsméglichkeiten der Grup-
pe, fir die er driiben erfolgreich
tatig sein soll, vorher an Ort und
Stelle genauestens kennengelernt
haben. Es darf nicht damit gerech-
net werden, da unmittelbar nach
Ankunft dieses Mannes in Nord-
amerika Auftrdge hereinkommen,
sondern der Betreffende muf die
verschiedenen Gebiete, iiber die er
sich theoretisch vorher unterrichten
muB, bereisen und herausfinden,
mit welchen Artikeln, Gerdten, Er-
satz- oder Zubehorteilen hinsicht-
lich Preis und Qualitat etwas zu
machen ist und welcher Bedarf
nicht kurzfristig in Amerika selbst

befriedigt werden kann. Er. muf

sich auBerdem iiber Zdélle und an-
dere Einfuhrformalitdten und ins-
besondere iiber die jeweils zu wéh-
lende Form des Vertriebes an Ort
und Stelle informieren. Es ist fer-
ner seine Aufgabe, die ihn beauf-
tragende Gruppe tiiber eventuelle
Verpadkungsfragen und Erforder-
nisse der Werbung zu unterrichten,

Vielleicht ist es vermessen zu
sagen, daB nur auf diesem Wege
auf breiter Basis der Export nach
Nordamerika aufgebaut werden
kann. Aber nacidem ungezéhlte
andere Versuche gescheitert sind,
sollten alle, die es angeht, sich
ernsthaft iberlegen, ob ein Ver-
such auf dieser Grundlage nicht
endlich den erwiinschten Erfolg
bringt. Eine von hoher Ebene her
zu erfolgende Férderung dieses Ex-
portes ist angesichts der zweifel-
los bestehenden Schwierigkeiten
nicht nur gerechtfertigt, sondern
stellt einen =zusédtzlichen und er-
wiinschten Anreiz dar. (Be)

Differenzierte Exportférderungspolitik

Die Belebung der Binnenwirt-
schaft, die von der anlaufenden
Riistung ausgehen wird, vermindert
den Zwang und damit das Inter-
esse, sich um Exportgeschéfte zu
bemiihen, andererseits ist eine wei-
tere Steigerung unserer Ausfuhr
zur Deckung unseres zunehmenden
Bedarfes an Importrohstoffen not-
wendig. Der Anreiz zu Export-
geschéften wird im Zusammenhang
mit der Belebung der Nachfrage auf
dem Binnenmarkt auch noch da-
durch beeintrdchtigt, daB auf einzel-
nen Gebieten die riistungsbedingte
Nadhfragesteigerung einzelne Preis-
und Lohnsteigerungen nach sich
ziehen kann, die auf die Preis-
wiirdigkeit der Exportwaren zum
mindesten zeitweilig ungiinstig
einwirken werden. Alles in allem
kann die Entwicklung dahin fiihren,
daB fiir die Exportsteigerung kein
geniigend groBes Giiterangebot zur
Verfiigung steht. Es wird deshalb
mancher Uberlegungen bediirfen,
um die notigen Exportanreize zu
schaffen, wofiir die verschiedensten
Wege offenstehen.

Geht man von der Beobachtung
aus, daB eine groBe Zahl Ausfuhr-
giiter keines besonderen Export-
anreizes bedarf, weil ihr Auslands-

absatz infolge prompter Bezahlung
keine nennenswerten Risiken ein-
gehen muB, so ist andererseits zu
beobachten, daB zahlreiche Méglich-
keiten des Auslandsabsatzes des-
halb nicht genutzt werden, weil die
vorhandenen Anreize nicht aus-
reichen, um die zu ihrer Wahr-
nehmung noétigen Voraussetzungen
zu schaffen., Diese Erwédgungen
miiften uns iberlegen lassen, ob es
nicht empfehlenswert sein wird, in-
Zukunft eine Politik differenzierter
Exportférderung mit.~ unterschied-
lichen Anreizen zu betreiben.

Mit etwas mehr Erfahrung in der
Absatzwirtschaft auf fremden Mark-
ten als bisher miiBten diese Fragen
allerdings seitens der Bundesrepu-
blik aufgegriffen werden, denn
daran mangelt es manchen im Inter-
esse der Exportférderung geschaffe-
nen Einrichtungen. So koénnen bei-
spielsweise Exportfinanzierungs-
mittel ihren Sinn verfehlen, wenn
keine Vorkehrungen dagegen ge-
troffen worden sind, daB sie zwedk-
entfremdet in Anspruch genommen
werden. .

Das Gesagte gilt ganz besonders
fiir den Fall, daB die Notwendig-
keit eintreten sollte, eine .auf die
Exportindustrie _abgestellte- Inve-
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stitionspolitik einzuleiten. Investi-
tionskredite erreichen in der Ex-
portindustrie ihren Zweck erfah-
rungsgemaf erst,
lich nur solchen Unternehmungen
zuflieBen, bei denen die Erzielung
eines groBeren Auslandsabsatzes
gewihrleistet erscheint. Dies be-
deutet, daB die Kredite nicht allein
nach dem Gesichtspunkt der Boni-
tat der Kreditnehmer, d. h. der Ver-
mégenslage und Tradition, ein-
gerdumt werden. Um Exportkredite
optimal und im exportwirtschaft-
lichen Sinne produktiv anzulegen,
mufl in viel groBerem MaBe als
dies seitens der Bankinstitute bis-
her schon geschieht, die Marktfahig-
keit der von den kreditsuchenden
Unternehmungen hergestellten bzw.
vertriebenen Giiter nach Gesichts-
punkten der AbsatzgréBe, Absatz-
sicherheit und Wettbewerbsfdhig-
keit zu Kriterien der Kreditwiirdig-
keitspriifung genommen werden.

Im Interview eines amerikani-
schen Freundes in der Neujahrs-
ausgabe einer deutschen Tages-
zeitung wird uns der Vorwurf ge-
macht, wir stellten uns nicht recht-
zeitig genug auf das gestiegene
NationalbewuBtsein iiberseeischer
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 vernachldssigt;
das wird sich in wenigen Jahrzehn-
ten einmal &uBerst schadlich aus-
wirken koénnen.

Es fehlt uns weitgehend an Pla-
nungs- und Konstruktionsunterneh-
mungen fiir die technische Beratung
des Auslandes, von denen tech-
nische Anlagengeschéfte vorberei-
tet und unter Zurverfiigungstellung
von Ingenieurpersonal und techni-
schen Fachkrdften im Ausland sel-
ber ausgefiihrt und iiberwacht wer-
den. Mit dieser Beratungstédtigkeit
und Konstruktionsarbeit sind di-
rekte und indirekte Warenexporte
verbunden, auf die spaterhin auBler-
dem Nachbestellungen und Ersatz-
teillieferungen folgen kénnen. Da
diese Geschiftsmoglichkeiten heute
von uns weitgehend nicht genutzt
werden, entsteht uns ein Verlust
durch entgangenen Gewinn und
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wenn sie wirk-

auBerdem ein tatsdchlicher Schaden,
indem heute deutsche Facharbeiter
zu Dienstleistungen in ausléndi-
sche Beratungs- und Konstruktions-
firmen abwandern, .
Eine Schwierigkeit besonderer Art
bringt die Finanzierung desjenigen
Einfuhrbedarfes mit sich, der in Dol-
lar-Landern gedeckt werden mubB.
Diese Einfuhr wurde in den letzten
Jahren zum wesentlichen Teil mit
Hilfe der Marshall-Zahlungsmittel
gedeckt und ist kiinftig in Devisen
zu bezahlen. Unsere Ausfuhr nach
den USA. hat, in Verhéltniszahlen
ausgedriickt, zwar zugenommen,
liegt aber immer noch sehr im
argen, wahrend wir gerade diesen
Markt als ertragreichste Quelle zur
SchlieBung unserer Dollarliicke ern-
ster nehmen sollten. Doch dazu be-
darf es bei den Unternehmungen,

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 Ar-
beit ist oftmals bessere Qualitdts-
leistung. Daher kénnte unser Aus-
fuhrsortiment fiir die USA. iiber die
traditionellen Ausfuhrgiiter dorthin
um unzdhlige Waren erweitert wer-
den. Aber die Voraussetzung hier-
fiir ist, daB ein niedriger Preis und
eine sich stdndig gleichbleibende
Lieferméglichkeit geboten werden.
Die Verbindung von niedriger
Preisstellung, hohen Produktions-
auflagen und dem Risiko, sich plotz-
lichen Konjunkturverdnderungen
gegeniibergestellt zu sehen, hdlt
das durchschnittliche Unternehmen
davon ab, dieses Geschdft iiber-

die die Miihe des Eindringens in haupt anzufassen. Wo ist eine
die: nordamerikanischen Markte differenzierte  Exportpolitik am
auf sich nehmen, besonderer An- Platz, wenn nicht hier? (k)

Die amerikanische Europapolitik und Wir

ie Moskauer Deutschlandnote hat insofern besondere Bedeutung, als

damit nun auch von 6stlicher Seite die Frage der Wiedervereinigung
Deutschlands von dem Niveau eines innerdeutschen Zankgesprdchs her-
ausgehoben und auf die Ebene weltpolitischer Entscheidungen gebracht
wird. Insofern werden wir von dieser Note erst in zweiter Linie ange-
sprochen, und wir sollten uns deshalb vor einer vorzeitigen Beantwortung
hiiten, Es ist eine fatale Neigung unserer offiziellen Pressepolitik, durch
eine vorzeitige Festlegung Fakten schaffen zu wollen, wéhrend sie be-
strebt sein sollte, der Diplomatie alle Wege offen zu halten.

Die Stellung Westdeutschlands in Europa ist keineswegs gekldrt. Die
USA. haben eine Vorstellung von einem wirtschaftiichen und politischen
Europa, das noch nicht besteht und das noch lange nicht bestehen wird.
Wenn wir daran denken, daB es Jahrhunderte gedauert hat, bis die euro-
pdischen Nationalstaaten und Nationalwirtschaften sich herausgebildet
haben, so wird es verstdndlich, wie schwer das Aufgeben politischer und
wirtschaftlicher Souverdnitdten den einzelnen treffen muf. Dazu kommt,
daB der enge Raum mit seiner verhéltnismdBigen Armut und dem hohen
Lebensanspruch seiner Bewohner in jedem Staat Wirtschaftsformen und
wirtschaftliche Institutionen erzwungen hat, deren Uberfithrung in eine
europdische Kontinentalwirtschaft Opfer erfordert und Risiken mit sich
bringt, vor denen jede Regierung sich noch scheut. Was die Europier
eint, ist der unwégbare Geist der abendléndischen Kultur, die sie gemein-
sam geschaffen haben und die sie alle verbindet,

Trotzdem werden die Verhiltnisse eines Tages auch dieses wirtschaft-
liche und politische Europa erzwingen. Wir brauchen aber nicht deshalb
schlechtere Europder zu sein, wenn wir unseren nationalwirtschaftlichen
Notwendigkeiten jetzt noch den Vorrang einrdumen. Wir kénnen Deutsch-
lands Zukunft nur aus einer Entfaltung der wirtschaftlichen und sozialen
Kréfte gestalten. Die bedeutende Rolle, die die westdeutschen Angelegen-
heiten wihrend der letzten Monate auf internationalen Konferenzen ge-
spielt haben, diirfen uns nicht dazu verfiihren, die politische Rolle
Deutschlands zu iiberschdtzen. Mit einer Entfaltung der wirtschaftlichen
und sozialen Kréfte erweisen wir Europa einen wichtigeren Dienst, als
wenn wir uns allzu sehr in das Spiel der politischen Krafte einlassen. Die
wesentlichste ‘Voraussetzung flir die wirtschaftliche und soziale Gesun-
dung ist aber die Wiedervereinigung Deutschlands, um dadurch unsere
wirtschaftliche Anfalligkeit mildern und die Strukturverzerrungen unserer
Wirtschaft beseitigen zu koénnen, Deshalb muBl jede weltpolitische Kon-
stellation, die eine solche Wiedervereinigung in Aussicht stellt, ohne daB
sie flir uns eine Vergewaltigung unserer Lebensform im Gefolge hat und
ein Aufgeben unserer abendlindischen Denkungsart erzwingt, beachtet
und ausgenutzt werden. Die Politik ist die Kunst des Médglichen mit
einem Ziel, das liber das Mdgliche hinausgeht. (sk)
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