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tersdiiödlich betroffen haben. Eine 
lineare Zollsenkung würde also den 
unterschiedlichen Vorleistungen der 
einzelnen Wirtschaftszweige keines
falls gerecht werden. Man könnte 
nidit einmal handelspolitische Grün
de für sie ins Feld führen; denn die 
Erfahrungen gerade bei den in ter
nationalen Zollverhandlungen ha
ben gezeigt, daß sidi die Zollfor
derungen des Auslandes jeweils 
auf gaiiz bestimmte, nad i den In
teressen einzelner Länder differen
zierte Bereiche erstrecken, zu denen 
in der Regel der A grarsektor ge
hört. Mit Sicherheit werden daher 
weite Kreise der Industrie einer 
differenzierten Zollpolitik, die der 
wirtsdiafts- und handelspolitischen 
Situation wesentlidi besser geredit 
wird, den Vorzug geben.

In der Industrie te ilt man audi 
nicht den Optimismus, mit dem 
offensichtlich die Ressorts die künf
tige Entwicklung unserer H andels
und Zahlungsbilanz beurteilen. Eine 
Abschwädiung der Expansion un
serer Ausfuhr ist zwar vorerst nicht 
zu erwarten, wenn auch das allge
meine W ettbewerbsklima auf den 
Auslandsmärkten sich w eiter ver- 
sdilechtert. Ob aber die über- 
sdiüsse der Zahlungsbilanz in der 
bisherigen Höhe anhalten werden, 
muß angesichts der anlaufenden 
Rüstungsimporte und der verstärk
ten Sdiuldentilgung zweifelhaft er- 
sdieinen. (Ug)

Kein Grund zur Panik

In den meisten Fällen schwerer Konjunktureinbrüche hat die Panik Pate 
gestanden. Und das oberste Gesetz der verantwortlichen W irtschafts

politiker muß es sein, Panik zu verhüten. Der W irtschaftsablauf in jeder ’ 
freien M arktwirtschaft ist Sdiwankungen unterworfen. Die Aufgabe der 
W irtschaftspolitik ist es, sich abzeichnende Anomalien mit sicherer Hand 
durch möglichst wenige Schwerpunktmaßnahmen zu heilen, selbst wenn 
diese für die eine oder andere Interessentengruppe unpopulär sein soUten. 
Der W irtschaftspolitiker muß ebenso wie der Finanzpolitiker den Mut 
zur U npopularität haben.

In einer vollbeschäftigten Wirtschaft, die über einen intakten Pro
duktionsapparat und hochqualifizierte A rbeitskräfte verfügt und deren 
weltwirtschaftliche Verbindungen reibungslos laufen, gibt es überhaupt 
keinen Grund für panische Zustände. W as aber Panik auslösen kann, 
sind fortgesetzte Alarmrufe, die die Unsicherheit über die zu treffenden 
Maßnahmen verraten. Leider hat man uns in  letzter Zeit in dieser 
Beziehung etwas viel zugemütet, während man lange Zeit vorher in 
einem unerschütterlichen Optimismus die Symptome der sich allmählich 
warmlaufenden W irtschaftsmaschine schlechtweg leugnete. W ir sind jetzt 
in eine hektische Debatte über konjunkturbeeinflussende Maßnahmen 
eingetreten, in der über sich widersprechende wirtschaftspolitisdie 
Pläne (Kreditrestriktionen, Steuersenkungen, Zollabbau, W ährungsauf
wertung usw.) gestritten wird, ohne daß es gelingt, sich über die ver
schiedenen Interessentenstandpunkte hinweg für w irkungsvolle Maß
nahmen zu entscheiden. In dieser Unsicherheit und Unentschlossenheit 
über die zu ergreifenden Maßnahmen liegt die größte Gefahr.

Es hat keinen Sinn, für die gegenwärtig kritische Phase des Kon
junkturablaufs nach dem Schuldigen zu suchen. Schuldig sind wir alle, 
weil w ir in einer Zeit des flüssigen Geldes den eigenen Wünschen — 
die durchaus nicht egoistischer A rt zu sein brauchen — etwas bedenken
los Spielraum gegeben haben. Das liegt aber in einer freien M arkt
wirtschaft nahe, und deshalb verspricht es wenig Erfolg, nur an die 
Disziplin zu mahnenj denn jeder ist der Meinung, daß seine eigene kleine 

. Undiszipliniertheit ja  nicht den Ausschlag geben kann. Die Kumulation 
der Wünsche hat zu einer H ypertrophie der Vorhaben geführt, die das 
W irtschaftsgefüge verzerrt. Es käm e darauf an, durch eine Selektion der 
Investitionsvorhaben das Angebot an Verbrauchsgütern zu heben. Zwei
fellos ist diese Selektion wichtiger als die Restriktion. Und meines Er
achtens müßte die Ausweitung des Güterangebots leichter sein als die 
Beseitigung des Kaufkraftüberhangs. Unsere nebelhaften Vorstellungen 
von der Autom atisierung verbinden sich allzugern mit der Forderung 
nadi hohen Investitionsaufwendungen. Es gibt aber auch eine investi
tionsextensive Rationalisierung, die in der gegenwärtigen K onjunktur
phase auf jeden Fall vorzuziehen ist. Audi in einer vollbeschäftigten ■ 
W irtschaft gibt es. genügend Spielraum für eine fortschreitende Wohl- 

“* Standssteigerung. (sk)

Erste Vertriebsleiter -Konferenz der europäischen Industrie

Die gewaltige Tedinisierung der Produktionspro
zesse hat den M assenmarkt geschaffen, der seine 

eigenen, völlig neuen Vertriebsproblem e aufwirft, von 
deren Lösung Bestand und Funktion der modernen 
Volkswirtschaft abhängen. Die m oderne V ertriebs
ökonomik geht nicht m ehr allein den Kaufmann an, 
sondern sie beeinflußt heute in entscheidendem Maße 
unseren Lebensstandard. Sie ist damit in das Blick
feld breiter Konsumentenschichten gerückt und erhält 
dabei wohl oder übel einen politischen Akzent. 
Augenfällig wird uns dies, wenn wir an die zuneh
mende Diskussion über die „zu hohen" V ertriebs
kosten oder die „zu hohen" Handelsspannen denken. 
Unbestreitbar haben die Probleme der V erteilungs
wirtschaft an Bedeutung so zugenommen, daß sie in 
ihrer Wirkung auf die günstigste Versorgung der 
Konsumenten mit den organisatorischen und techni
schen Produktionsproblemen konkurrieren. Diese Er- 
sdieinung ist kennzeichnend für die modernen Indu
striestaaten der westlichen W elt: sie ist der Ausdruck 
der liberalen W irtschaftsordnung.

Die Einheitlichkeit der Problemstellung wie auch die 
w eltweite Absatzverflechtung der meisten Industrien 
legen es nahe, die Erfahrungen im Vertriebsbereich 
der Unternehmungen unter den einzelnen Nationen 
auszutauschen. Aus dieser Sicht heraus machte sich 
das Europäische Produktivitätsam t der OEEC unter 
der Leitung seines Direktors, R. Grégoire, zum gleich
sam natürlichen Förderer der ersten Konferenz indu
strieller V ertriebsleiter auf internationaler Ebene.
Mit der Unterstützung interessierter nationaler und 
internationaler Organisationen wurde für die erste 
Maiwoche eine dreitägige A rbeitstagung in Paris vor
bereitet, an der etwa 200 Unternehmer, industrielle 
Vertriebs- und V erkaufsleiter sowie die Fach- 
V e r t r e te r  a u s  Universitäten, wissenschaftlichen In
s t i t u t e n  u n d  verschiedenen Produktivitätsstellen aus 
insgesamt elf europäischen Ländern teilnahmen. Die 
branchenmäßige Zusammensetzung der Hörerschaft 
w ar außerordentlich vielfältig, überrasd iend  mag für 
manchen Teilnehmer die Feststellung gewesen sein, 
daß die Rohstoff- und Industriegüterindustrie minde
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stens ebenso stark  vertreten  w ar wie die Konsum
güterindustrie. Selbst bei vorsichtiger W ertung spricht 
das für eine Aufgeschlossenheit der konsumfernen 
Industrien, die man ihnen gegenüber den modernen 
Vertriebsm ethoden bisher nicht immer zugestand.
Die zentrale Frage für das Gelingen einer solchen 
ersten Konferenz lag n ic h t. in der W ahl attraktiver 
Themen für die einzelnen Sitzungen — diese drängten 
sich in genügender Zahl auf; die Schwierigkeit wurde 
von vornherein richtig darin gesehen, die V ertriebs
praktiker verschiedenster Herkunft in  ihrem  Metier, 
das sich scheinbar so sehr der exakten A nalyse en t
zieht, vom V ortragspult her anzupacken und zur Dis
kussion und zum freien Meinungsaustausch gleichsam 
herauszufordern. Dabei durften brauchen- oder be
triebsmäßige Eigenarten nur insoweit angesprochen 
werden, als sie Anregungen auch für andere W irt
schaftszweige enthielten oder wenigstens auf die Dis
kussionen stim ulierend wirkten.
Für jede der vier Arbeitssitzungen w aren drei Refe
rate  mit Qiner Höchstdauer von etwa 20 M inuten vor
gesehen, so daß innerhalb der für jede Sitzung vor
gesehenen drei Stunden hinreichend Raum für eine 
ausgiebige Diskussion blieb. W ährend der einleitende 
V ortrag einen vollen Überblick über den Problemstoff 
der Themenstellung gab und die Lösungsmöglichkei
ten theoretisch entwickelte, erläuterten die nachfol
genden zwei Referenten ihre entsprechenden Erfah
rungen aus der Betriebspraxis.
Damit das Thema von allen Beteiligten einheitlidi 
interpretiert wurde und sich somit ein ro ter Faden 
durdi V orträge und Diskussionen zog, wurde erst
malig für eine EPA-Konferenz das Verfahren ange
wandt, von einem Sachkenner einen detaillierten, 
stich w ortartigen Plan für jedes Sitzungsthema ausar
beiten zu lassen, der den Referenten zur Beachtung 
empfohlen wurde. Das hohe N iveau der einzelnen 
Beiträge wie auch die Prägnanz in der Ausdrucks
weise der verschiedenen Fragen waren sichtbare Kenn
zeichen einer guten Konferenzatmosphäre. Der Simul- 
tan-übersetzungsdienst, der auch die deutsche Sprache 
einbezog, ließ leider manche Feinheiten der V orträge 
verloren gehen.
Von vornherein w ar die allgemeine Themenstellung 
auf die Fragenkreise des V ertriebs industrieller Un
ternehm ungen beschränkt. Damit wurde den Kurz
referaten und Diskussionen ein einheitlicher Aus
gangspunkt und eine einheitliche Sicht der V ertriebs
probleme gegeben. A ndererseits wurde durch die 
weitgehende Eliminierung der funktioneilen und in
stitutioneilen Fragen des Handels deren besondere 
Stellung in der Verteilungswirtschaft anerkannt.
Die ersten v ier Arbeitssitzungen standen unter den 
Themen:
„V ertriebsfunk tion  u n d  V ertrieb so rg an isa tio n  im  P ro d u k tio n s
b e tr ieb " ;
„M arkt- u n d  V ertriebsforsciiung  a ls m ethodische H ilfsm itte l 
fü r d ie  V ertrieb sp o litik " :
„Die A nw endung  d er gew onnenen  F o rschungsresu lta te  in  der 
V ertrieb sp o litik " ;
„A usb ildungsprob lem e b e i d er V erkau fsle ite rsch u lu n g “.
Die erste Sitzung brachte vor allem das Spannungs
verhältnis zwischen industrieller Produktion und in
dustriellem Vertrieb zum Ausdruck. Dabei wurde un
tersucht, in welchen W irtschaftszweigen von einer 
Priorität der einen oder anderen Funktion gesprochen 
werden kann und welche organisatorischen Lösungs- 
möglichjceiten sich für die betriebliche Koordinie
rungsaufgabe anbieten.
Gegenstand der zweiten Sitzung w aren die m ethodi
schen Mittel, mit deren Hilfe sich die Unternehmens
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leitung über den M arkt und die auf ihn einwirkenden 
Kräfte inform ieren kann. Die Anwendung dieser in 
unserer Terminologie unter dem Begriff Marktfor
schung zusammengefaßten M ethoden ist zur Voraus
setzung für die günstigste Anpassung des Betriebs 
an seinen M arkt geworden. Obwohl in den letzten 
Jahren  intensiv an den einzelnen M ethoden gearbeitet 
worden ist, ist ein Entwicklungsstand, der mit dem 
Stande der Produktionstechnik oder der betrieblichen 
Rechnungstechnik verglichen werden könnte, noch 
nicht erreicht. Auch die in der kom binierten Anwen
dung der einzelnen M ethoden liegenden Möglichkeiten 
w erden noch nicht hinreichend ausgeschöpft.
Die Redner der dritten Sitzung unterstrichen die Be
deutung der gewonnenen Kenntnisse über Verbrauchs
gewohnheiten, Käufermotivationen etc., die — soweit 
man sich über die Grenzen der A ussagekraft der Resul
ta te  k lar ist — eine beachtliche Reihe von betrieb
lichen Entscheidungen auf eine rechenhafte Basis stellen 
können. Das unternehmerische „Fingerspitzengefühl“ 
wird damit in vielen Bereichen „konsolidiert", was 
angesichts der kom plizierter gewordenen W irtschafts
zusammenhänge wünschenswert ist. Aus der Betriebs
praxis wurden eindringlidie Beispiele für die Produkt
politik und die V ertriebspolitik gegenüber eigenen 
V ertretern und selbständigem Handel gegeben. Die 
Maßnahmen der Verkaufsförderung können mit Hilfe 
der beschafften U nterlagen so ausgerichtet werden, 
daß sie den M arkt möglichst w eit an die Erzeugnisse 
des Unternehmens anpassen. Erst auf Grund der ge
nauen M arktkenntnis also kann die Unternehmens
politik in optim aler W eise eine eigene Anpassung an 
den M arkt oder eine A npassung des M arktes an das 
Unternehmen erreichen.
Die verantw ortungsvolle Handhabung und Beurtei
lung dieser M ittel setzt einen hohen Ausbildungsstand 
der Vertriebsführung voraus. Die v ierte Sitzung war 
daher ausschließlich den Fragen der Aus- und Fort
bildung des Führungsnachwuchses gewidmet. Über
blicke über die wichtigsten Nachwuchsquellen und 
Ausbildungsstätten, über die verschiedensten Lehr
pläne in verschiedenen Ländern einschließlich der USA 
gaben viele Anregungen. In diesem Zusammenhang 
wurden die unterschiedlichen Möglichkeiten der Klein- 
und M ittelbetriebe und der Großbetriebe ausführlich 
gewürdigt.
Am dritten Konferenztag wurde in einzelnen Gruppen 
über vier Themen diskutiert, die aus der Teilnehmer
schaft gewünscht w orden waren:
„V erkau fsfö rderung  in  d en  v ersch iedenen  In d u str iezw e ig en " ; 
„O rgan isa tion  d er M ark tfo rschung  im  In d u s tr ie b e trie b “ ;
„Der S erv ice-G edanke im  in d u str ie llen  V ertrie b sw e se n “; 
„V eitrieb sk o sten  u n d  ih re  Bestim m ung".
Auch diese Fragenbereiche w urden unter sehr prak
tischen A spekten durchleuchtet.
Von Beginn der Konferenz an arbeitete eine kleine 
Gruppe von Sachverständigen unter der V erantwortung 
des Direktors des Hambürgischen W elt-W irtichafts- 
Archivs, Dr. C. Kapferer, oft bis in die späten Nacht
stunden hinein die Ergebnisse der vorangegangenen 
Sitzungen aus. H ier entstanden die Erklärung und die 
Empfehlungen, die dann in der Schlußsitzung unter 
der Leitung des Präsidenten der Konferenz, M. J. 
Fougerole, Expräsident der Pariser Handelskammer, 
nochmals die Aufm erksam keit der gesam ten Hörer
schaft fanden. Die abschließende Debatte wurde 
äußerst lebhaft geführt und zeigte, daß die knappen 
Formulierungen den Kern der vorhergehenden Aus
einandersetzungen getroffen und die gewonnenen 
A spekte eindeutig festgelegt hatten. Dr. Helmut^Giesecke
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