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V ollkosten  hereinzunehm en, um  den  G ew inn zu m axi­
m ieren. D er suggestive  C h arak te r d ie se r F rages te l­
lung is t evident. G rundsätzlich so llte  m an sid i in  
K ostenrechnung und  Preisbildung v o r V erallgem eine­
rungen  hüten . D ie K ostenred inung  k an n  led ig lid i 
G rundlagen fü r D ispositionen liefern, sie  kann  d e r 
U nternehm ensleitung  ke ine  Entschlüsse abnehm en.

D urd i o rganisatorische M aßnahm en können  aus der 
V ollkostenrechnung  gleichzeitig d ie  A usw ertungs­
m öglichkeit des D irect C osting und die h ie raus zu

gew innenden  zusätzlid ien  E rkenntn isse für die Preis- 
findung entw idcelt w erden. Das S diw ergew id it der 
D ecküngsbeitragsrechnung lieg t au f d e n  G ebieten  
B etriebskontrolle, P roduktionssteuerung , Program m ­
berein igung  und P roduk tanalyse . D ie G renzkosten- 
recbnung is t e ine w id itige  V arian te  d e r K ostenrech­
nung, auf die nicht verzichtet w erden  sollte. A uf der 
anderen  S eite darf m an d ie  B edeutung des D irect 
C osting n id it überbew erten  und  zur Lösung von  A uf­
gaben  verw enden , bei den en  m it um fassenderen  Ko­
stengrößen  gerechnet w erden  muß.

Marketing in RGW-Ländern
W alter jSeeler, Hamburg

S eit in  der B undesrepublik  d ie  B innenkonjunktur 
e tw as abgeküh lt is t und  aud i auf m andien  E xport­

m ärk ten  der K onkurrenzkam pf h ä rte r gew orden ist, 
reg t sid i a llen thalben  das In te resse  für d ie  ost­
europäischen M ärkte. Das is t für v ie le  Firm en und 
B randien  e in  V orstoß in  vö lliges N euland. S ieht m an 
von  ein igen  G elegenheitsgesd iäften  ab, dann is t es 
kaum  m ehr als e in  rundes T ausend Firmen, das den 
L öw enanteil am deutschen E xport in  d ie  O stm ärk te  
b es tritten  hat.

INTERESSANTES ABER PROBlEMVOllES OSTEUROPAGESCHÄFT

So nim m t es n id it w under, w enn  je tz t die F rage lau t 
w ird: K ann  m an in Ländern  m it e iner n o d i w eitgehend 
vom  S taa t d irig ierten  W irtsd ia ft ein  ähn lid i w irksam es 
M arketing  prak tiz ieren , w ie w ir es von  anderen  
fre ien  M ärk ten  gew ohnt sind?

Ja , m an k an n  und m an so llte  es in  den m eisten  Fällen  
auch — nur so llte m an ziemlich alles vergessen , w as 
m an in e in e r „kap ita listisd ien" P riva tw irtsd ia ft ge­
le rn t hat. A ls Beispiel m ögen jen e  w enigen  deu tsd ien  
G roßfirm en dienen, die bere its  für d iese M ärk te  eine 
e igens zugeschnittene M arketingstra teg ie  entw ickelt 
hab en  und  sie auch m it angem essenem  K ostenaufw and 
p rak tiz ieren .

D as Dilemma, v o r dem  je d e r  E xporteur im O steuropa­
geschäft steh t, läß t sid i auf e ine knappe Form el 
b ringen; W ie lassen  sich die eigenen  M ark td iancen  so 
genau  w ie möglich absd iä tzen  —  und w ie lassen  sich 
d ie K osten  für die Erschließung n eu er A bsatzm öglich­
k e iten  und  die E rhaltung d e r  vorhandenen  M ärk te  in 
w irtschaftlich v e rtre tb a ren  G renzen halten?

Die schnell zunehm ende in ternationale  K onkurrenz 
zw ingt auch d ie schon im G eschäft befindlichen, sich 
schnell um zustellen. W er gar neu  in  dieses Geschäft 
w ill, dem  sei gesagt, daß d ie  „E intrittspreise" bereits 
e ine ste igende Tendenz zeigen. Das heißt, daß die 
K osten, die ein U nternehm en aufw enden muß, bis 
es zum ers ten  lohnenden  A bsdiluß  komm t, im mer 
h ö her w erden. Dies häng t e inerse its  m it den  je tz t in 
a llen  R G W -Ländern —  m it A usnahm e von  R um änien

— einsetzenden  W irtsd iaftsrefo rm en  zusam m en, die, 
insgesam t gesehen, den  O steu ropahandel im m er in ­
te ressan te r und chancenreicher w erden  lassen, zugleich 
aber das Geschäft kom plizierter machen. Es lieg t aber 
auch daran, daß jen e  D ienstleistungen, au f d ie  m an 
in diesem  Geschäft angew iesen  is t —  vom  H otel bis 
zur W erbeagen tu r — auch ih re rse its  dazu neigen, die 
P reise heraufzusetzen.

A uf der anderen  Seite sp rid it die Entw icklung des 
O steu ropahandels in  jü n g s te r Zeit e ine seh r deutliche 
Sprache: Im vergangenen  Ja h r  is t unser A ußenhandel 
m it d e r Sow jetunion, m it Polen, U ngarn, Rumänien, 
B ulgarien und  der T sdiechoslow akei um m ehr als 
15 Vo gestiegen. Dies entspricht ungefäh r der durdi- 
sd in ittlid ien  Zuw achsrate des gesam ten  deutschen 
A ußenhandels. Schlüsselt m an nach einzelnen  Re­
gionen auf, dann  stehen  d ie  osteuropäischen M ärk te  
nach Ita lien  (+  26 Vo), USA ( +  25 Vo) und Frankreich 
(+  18 Vo) an  v ie r te r  Stelle.

MISSVERSTANDENE REFORMBESTREBUNGEN

Da d ie  W irtschaftsreform en und die dam it zusam m en­
hängenden  S truk tu rveränderungen  m it d ie  w ichtigsten 
V eränderungen  für den künftigen  A ußenhandel b rin ­
gen w erden , so llte  m an diese E ntw icklungen sorg­
fältig  beobachten. H ier spä testens w erden  auch im 
w irtschaftlichen Bereich die na tiona len  U nterschiede 
deutlich. W as in der Tschechoslow akei möglich ist, 
muß in Polen noch längst n id it funk tion ieren  —  kurz­
um: Umfang und Fortschritt d e r  R eorgan isation  des 
P lanungssystem s w erden  im m er m ehr zu einem  w id i­
tigen  G radm esser für die M öglichkeiten und  G renzen 
der eigenen  M arketingprax is.

N un sind gerade d iese R eform bestrebungen in  den 
le tz ten  Ja h re n  im W esten  gründlich m ißverstanden  
w orden. V orschnelle H offnungen, daß d iese Reform en 
eine A rt Rutschbahn zurück in  d ie  P rivatw irtschaft 
w erden  könnten , e rw iesen  sid i als Illusion. D erglei­
chen h a tten  und  haben  die Reform er au d i gar nicht 
im  Sinn gehabt. Sie haben  lediglich erkann t, daß der 
M ark t in e in e r m odernen und ted in is ie rten  W irtschaft
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e in e  F unk tion  hat, d ie  v o re rst au d i durdi das ra f­
fin ie rte s te  P lanungssystem  n id it zu ersetzen ist. Sie 
h ab en  versu d it, in  zum Teil heftigen  A useinander­
setzungen , d ie se  E insid it m it den  G rundprinzipien der 
kom m un is tisd ien  oder sozia listisd ien  W irtsdiafts- und  
G ese llsd ia ftso rdnung  in E inklang zu bringen.

D er w oh l w id itig s te  E insd in itt in  das b isherige  
System  is t d ie  T atsad ie , daß m an d ie  Initiative und  
d as  m a te rie lle  E igen in teresse d e r am W irtsd iafts- 
prozeß  b e te ilig ten  M ensd ien  —  vom  M anager ü ber 
den  A rb e ite r  bis h in  zum Konsumenten — w ieder 
ak tiv  in  den  W irtsd iaftsp rozeß  einsdialten w ill. U nd 
das b ed eu te t, daß die b isherige  b is ins Detail gehende 
zen tra le  P lanung  in  w id itigen  Bereidien von  der 
E igen v eran tw o rtu n g  der U nternehm en abgelöst w ird , 
daß d ie  g esam te  V o lksw irtsd ia ft sid i nicht m ehr an 
e in e r vo n  oben  d ik tie r ten  Sollerfüllung orien tiert, 
sondern  das B etriebsergebnis, der Gewinn zum M aß­
stab  fü r Erfolg und  M ißerfolg w ird.

DIE REFORMMASSNAHMEN 
SIND AUSSENWIRTSCHAFTUCH ORIENTIERT

U ber den b ish e rig en  Erfolg d ieser Reformen läß t sid i 
h eu te  n o d i n id it v ie l sagen; die meisten Program m e 
lau fen  e rs t an. Im m erhin  ze id inen  sich zw ei Ridi- 
tung en  ab: D ie S ow jetunion, Polen und die DDR be­
gnügen  s id i v o re rs t m it einem  Kompromiß. Z w ar e r­
h a lte n  d ie  e inze lnen  B etriebe aud i hier e tw as m ehr 
B ew egungssp ielraum  und  sollen  n ad i dem Prinzip der 
G ew innm axim ierung  arbeiten , m an  dirigiert von  oben 
n id it m eh r a lle in  m it P lankennziffern, sondern m ehr 
m it „ökonom ischen  H ebeln". Im  widitigsten B ereidi, 
bei d e r P re isb ildung , tra u t m an  aber dem freien  M ark t 
n o d i n id it, m an  v e rläß t sid i lieber auf den staa tlid ien  
D irigism us.

In  d e r T sd ied io slow akei, in  U ngarn  und B ulgarien  
h in g eg en  is t m an  en tsd ilossen , Sdiritt für S d iritt 
e in e  A rt „so z ia lis tisd ie r M arktw irtsd iaft" zu verw irk- 
lid ien . H ie r h e iß t das M otto: Soviel Planung w ie nötig , 
um  d e n  B estand  d e r sozia listisd ien  G esellsdiaftsord­
nung  n id it zu  gefährden , d ie  übrigen  Bereidie w ill 
m an  d em  fre ien  Spiel d e r  K räfte n ad i und n ad i ü b e r­
lassen . In  d e r  T sd ied io slow ake i z. B. will m an  dort, 
w o d ie  s ta a tlid ie n  M onopo lbetriebe unter den  fre ie ren  
B edingungen  ih re  M ad itposition  mißbraudien, d ie  
G ründung  v o n  K onkurrenzunternehm en zulassen. 
S tufenw eise  so llen  d ie  P re ise  freigegeben w erden, 
bis n u r  n o d i e in e  ü b e rsd iau b are  Zahl von  W aren  
und  D ien stle is tu n g en  —• G rundstoffe, Energie und  
G rund n ah ru n g sm itte l —  a ls s ta a tlid i gebundene P reise 
üb rigb le iben . A ls Fernziel, für das es bisher keinen  
verb ind lichen  T erm in gibt, s treb t m an eine vo llk o n ­
v e rtie rb a re  W äh ru n g  an, w ie  überhaupt sid i die 
tsd ied io s lo w ak isd ien  R eform program m e auf e ine  sp ä ­
te re  E W G -A ssoziation  h ino rien tie ren .

In U ngarn , w o d ie  R eform program m e mit Beginn des 
n ä d is te n  Ja h re s  in  d e r gesam ten  W irtsdiaft durdi- 
g ese tz t w erd en  sollen, p lan t m an  zum gleid ien  Z eit­
p u n k t be re its  e in e  d ra s tisd ie  Forint-A bw ertung als 
e rs ten  S d ir itt zu r K o n v ertie rb ark e it.

D iese w enigen H inw eise zeigen bereits, w ie  sehr 
d ie Reform m aßnahm en außenw irtsd ia ftlid i o rien tie rt 
sind. S ie  begünstigen  v o r allem  d e n  H andel m it dem  
W esten  und  lassen  erw arten , daß d ie  Im porte aus den  
w estlid ien  Industrie ländern  n id it m ehr n u r eine 
L üdienbüßerrolle spielen, d ie  die M ängel d e r  e igenen 
P roduktion ausg le id ien  sollen, sondern  zu kon tinu ier- 
lid ien  L ieferungen au d i im K onsum güterbereid i füh­
ren  w erden.

R um änien b ilde t h ie r  v o re rs t nod i e inen  A usnahm e­
fall. Das a tem beraubende Industria lisierungstem po, 
m it dem Rum änien je tz t vom  neunzehn ten  g leid i ins 
einundzw anzigste Jah rh u n d ert eilt, is t w ohl e ine  d e r 
p lausibelsten  E rk lärungen  dafür, daß  m an h ie r im m er 
n o d i an einer straff zen tra len  P lanw irtsd ia ft festhält. 
M it w ad isender Industria lisierung  aber g e rä t d iese 
gew iß vorte ilhafte  zen tra le  K onzentration  a lle r w irt- 
sd iaftlid ien  Potenzen des Landes au f das g igan tisd ie  
Investitionsprogram m  in  K onflikt m it den  N otw en­
d igkeiten  einer w ad isenden  und  auf A bsatz d rängen­
den  Industrie. F rag t m an n ad i even tue llen  Reform ­
plänen, dann bekom m t m an die offizielle A uskunft, 
m an  w olle ers t die E rfahrungen in  d en  N ad ibar- 
ländern  abw arten, ehe m an  an e igene Reform en geht. 
In der W irtsd iaft selbst, und  h in te r versd ilo ssenen  
T üren  aud i in  den offiziellen G rem ien, g ib t es w ohl 
kaum  ein  b risan te res W irtsd ia ftsthem a als eine 
R eorganisation  der P lanw irtsd iaft. Es is t deshalb  zu 
erw arten , daß Rum änien, h a t es sid i e rs t zu W irt- 
sd iaftsreform en en tsd ilossen , d iese d an n  genauso 
sd inell und pragm atisd i v o ran tre ib t w ie je tz t d ie  
Industria lisierung  d es Landes.

W eld ien  Einfluß haben  nun  d iese  jü n g sten  S truk tu r­
veränderungen  in  den  O stm ark tländern  auf die 
heu tige  und künftige  M arketingp lanung  und M ar­
ketingprax is der E xporteure aus dem  W esten? Die 
w id itigsten  Ä nderungen  vo llz iehen  s id i in  den b is­
herigen  A ußenhandelsm onopolen. Zw ar soll n ad i 
a llen  bisher bekann tgew ordenen  P länen  das staa tlid ie  
A ußenhandelsm onopol der Form  n a d i e rh a lten  b leiben, 
dod i in d e r inneren  S truk tu r und  Funktion  d ieser 
O rganisationen  beg innen  je tz t schon einsd ineidende 
V eränderungen. K aum  eine A ußenhandelsorgan isation  
k an n  nodi auf e igene  R edinung im portieren , w enn 
n id it ein A uftrag  von  ihrem  A bnehm erbetrieb  v o r­
liegt. Die Entw icklung läuft dahin, daß die A ußen­
handelso rgan isa tionen  für den  Im port nu r nod i zen­
tra le  A bw icklungsstellen sind, die ta tsäd ilid ien  Kauf- 
en tsd ie idungen  ab er bei den  A bnehm erbetrieben  der 
B innenproduktion oder d es B irm enhandels liegen  w er­
den. Sdion je tz t e rh a lten  z. B. für den  E xport p rodu ­
zierende U nternehm en in  der CSSR eine  D evisen­
präm ie aus dem  E xporterlös, ü b e r die sie frei 
verfügen können. A ußerdem  bahn t sid i e ine  w eitere  
U m struk turierung  an, w ie sie in  dem  vor ein igen  
M onaten  neugeg ründeten  A ußenhandelsunternehm en 
SKODAEXPORT bere its  ve rw irk lid it ist. D iese Firm a 
besorg t ausschließlich den  Im- und E xport fü r den 
SKODA-Konzern. W enn d iese E ntw id ilung  fortschrei­
te t, dann lö s t sid i au d i das b isher re d it s treng  
gehandhabte  B randienm onopol im Im porthande l auf.
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d enn  fo rtan  w erden  d ie  K onzerne und  Industriegruppen  
jew eils  ih ren  gesam ten  Im portbedarf ü ber d ie  fü r sie 
zuständige O rgan isa tion  abw idceln. Für unsere  E xport­
w irtschaft he iß t dies, daß sie es nicht m ehr n u r m it 
e in e r A ußenhandelso rgan isa tion  a lle in  zu tu n  haben  
w ird.

DREI WEGE ZUM AUFFINDEN DER PARTNER

Die e rs te  Schw ierigkeit, d e r m an sich als E xporteur 
auf d iesen  M ärk ten  gegenübersieht, is t das A uffinden 
der m aßgebenden  Partner. Zu Z eiten  d e r  straffen  
Z en tra lis ierung  w ar dies d a s  geringste  Problem . 
W enige  Funk tionäre  w aren  die G esprächspartner, der 
P lan  h a tte  a lles w eitgehend  festgelegt, und eine um ­
ständliche B ürokratie h a tte  höchstens d ie  G eduld 
strapaziert, b is aus den langw ierigen  V erhandlungen  
schließlich e in  Abschluß w urde. Das h a t sich heu te  
grundlegend  geändert. Die en tscheidenden G esprächs­
p a rtn e r sitzen  in  den P roduk tionsbetrieben  oder den 
H andelso rgan isa tionen  im ganzen Land. Sie ausfindig 
zu m achen is t deshalb  so mühsam , w eil noch keine  
Branchenverzeichnisse oder W irtschaftsadreßbücher 
zur V erfügung  stehen. W er M ühe und  K osten  nicht 
scheut, kann  sich d iese  A nschriften schließlich be- 
sdiaffen, n u r s ieh t m an es noch nicht so gern , w enn  
ausländische F irm envertre te r von  B etrieb zu Betrieb 
ziehen.

D eshalb muß schon d ie  e rs te  E inführungsaktion  so 
beschaffen sein, daß sie m öglichst v ie le  K on tak te  zu 
d irek ten  In te ressen ten  bringt. H ierzu  em pfehlen sich 
folgende M aßnahm en:
□  B eteiligung an  e iner oder m eh reren  M essen in 

Posen, Brünn, Budapest, Zagreb, P lovdiv  oder 
Leipzig. Eine M essebeteiligung  is t d as bew ährtes te  
M ittel, um  K ontak te  zu In te ressen ten  zu finden. 
D ient sie a lle in  diesem  Zweck, is t sie  aber zu 
teuer.

□  Ein günstiger W eg, in  k u rzer Zeit und m it ge­
ringem  A ufw and m öglichst v ie le  d irek te  K ontak te  
anzuknüpfen , is t e ine  G ruppenkontak treise . Bei den 
A ngelsachsen sind d iese  Reisen als „ trade m issions“ 
m it G rund belieb t: sie b ringen  schnellen Erfolg. 
E iner G ruppe von  U nternehm ern öffnen sich sofort 
Türen, v o r denen  e in  e inzelner K aufm ann oft 
vergeblich  anticham briert. Zudem  h a t das W ort 
„D elegation" in  O steu ropa einen  geradezu m agi­
schen Klang. E iner G ruppe von  K aufleuten, d ie als 
D elegation  an re is t, nachdem  sie sich entsprechend 
av is ie rt hat, w ird  fast regelm äßig  von  d e r  H andels­
kam m er oder einem  M inisterium  ein  Empfang 
bere ite t, zu  denen  w ichtige V ertre te r der e in ­
heim ischen W irtschaft geladen  sind. Das Ergebnis 
is t im m er eine Fülle w ichtiger In form ationen und 
Eindrücke, v ie le  persönliche K ontakte, d ie  häufig 
sofort zu kon k re ten  V erhandlungen  führen.

□  E ine w eite re  M öglichkeit, d en  M ark t kennenzu­
le rn en  und  sofort K ontak te  zu In te ressen ten  zu 
finden, is t e ine sog. Fachveranstaltung. D ies is t 
e ine  kurze Fachtagung, evtl. kom bin iert m it e iner 
A usstellung  oder D em onstration, auf der das

eigene  A ngebot in  Know H ow  verpack t dargebo ten  
w ird. D ie V orbere itung  übernim m t jed e  der s ta a t­
lichen W erbeagen tu ren  oder eine Fachorganisation  
d e r  T echniker und Ingenieure. E ingeladen  w erden  
Fachleute d e r A bnehm erbranche. Eine solche V er­
anstaltung , deren  K osten DM 2000,— bis DM 3000,— 
n id it zu überste igen  braucht, b ring t drei V orte ile :
—  M an k an n  gezie lt in  e inen  vorab  in te ress ie rten  

K reis h ineinw erben  und  ü ber sein  A ngebot in ­
form ieren.

— M an e rfäh rt in D iskussionen und  G esprächen so 
v ie l ü b e r den  eigenen  M arkt, w ie sonst n u r in  
w ochenlangen Recherchen zu erm itte ln  ist.

— M an gew innt sofort persönliche K ontakte, die 
nicht se lten  sich sofort zu V erkaufsgesprächen 
ausw eiten .

MARKTTRANSPARENZ DURCH MARKTFORSCHUNGSINSTITUTE

Diese M ethoden der M ark terkundung , v erbunden  m it 
d e r  e rs ten  K ontak tanbahnung , em pfehlen sid i des­
halb, w eil d ie  unzureichende M ark ttran sparenz  es 
anders kaum  erlaubt, d ie  e igenen  V erkaufschancen 
auch nur ungefäh r abzuschätzen. Erscheint es lohnend  
nach diesem  ers ten  V ersuch, dann  sollte  e ine g ründ­
liche M ark tun tersuchung  e in  system atisches M arketing  
ein leiten . A lle  osteuropäischen  Länder haben  se it 
e in igen  Ja h re n  e igene Institu te , d ie  inzw ischen e ine 
gründliche Konsum- und  M arktforschung betreiben*). 
M it w estlichen In s titu ten  und  U niversitä ten  w ird  
inzwischen e in  reg er M einungs- und E rfahrungsaus­
tausch gepflegt, und die e rs ten  P ro jek te  in te rna tiona le r 
Z usam m enarbeit sind ke in e  S ensation  m ehr. D ie Er­
gebnisse  d ieser U ntersuchungen w erden  in w achsen­
dem  M aße für die zen tra le  W irtschaftsp lanung  v e r­
w endet — un d  nicht zuletzt dem  so erm itte lten  Nach- 
fragedrudc der K onsum enten is t es zu verdanken , 
daß K onsum güterim porte aus dem  W esten  in  den 
le tz ten  Ja h re n  beträchtlich zugenom m en haben.

Die K ontak te  zu d iesen  M arktforschungsinstitu ten  
verm itte ln  in  d e r R egel die staatlichen  W erbeagen ­
turen . In  d e r  P rax is sp ie lt die A uftragsforschung für, 
w estliche Firm en noch so gu t w ie gar ke ine  Rolle. 
Dies lieg t v o r allem  daran , daß es d iesen  In s titu ten  
noch an  d e r R outine m angelt, d ie  m an h ierzu lande 
von  kom m erziellen M arktforschungsunternehm en ge­
w öhn t ist. Auch bedarf es m eist erheblicher M ühen, 
um  d ie  so und  u n te r ganz anderen  V oraussetzungen  
gew onnenen  E rgebnisse fü r e in  E xportm arketing  
n u tzbar zu machen.

L ohnender is t deshalb  schon die Z usam m enarbeit m it 
dem  H am burger In s titu t für O stm arktforschung, das 
m it den  jew eiligen  In s titu ten  d e r O stm ark tländer eng 
kooperiert. In se iner nun  fast d re ijäh rigen  P raxis 
h a t d ieses In s titu t e ine geeigne te  M ethodik  entw ickelt 
und  inzw ischen eine in te rn a tio n a le  K lien tel ge­
w onnen. Das Schw ergewicht b ilden  S ekundärerhebun­
gen, d ie  von  Fall zu Fall durch schriftliche oder In- 
te rv iew befragungen  im jew eiligen  Land ergänzt w er­

•) V g l. P au l Z 1 e  b  e  r  ; D e r O stb lo ck  e n td eck t d ie  M ark tfo rsch u n g . 
In  W IR T SC H A FT SD IEN ST, 1965, H . 11, S. 610 ff.
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den . D iese U ntersuchungen  b ie ten  einen um fassenden 
Ü berblick  ü b e r d ie  B edarfsstrukturen einzelner B ran­
d ie n  und  M ärk te , zeigen  Entwidclungen und Trends 
au f und  geben  Einblidc in  d ie  langfristigen s taa tlid ien  
P lanungen . Sie s in d  dam it e ine verläßlid ie G rund­
lag e  fü r d ie  P lanung  a lle r  M arketingm aßnahm en, von  
A u sste llungsbe te iligungen , W erbung und Public Re- 
la tio n s  und  a lle r  in  einem  M arkt vorzunehm enden  
Inves titionen .

LOHNEN SICH INVESTITIONEN IN DIE OSTMÄRKTE?

H ier sp ä te s ten s  s teh t je d e r  Exporteur v o r e iner 
schw ierigen  E n tsd ie idung : Lohnt es sid i in e inen  
M a rk t zu inv es tie ren , dessen  Bedarf zw ar e rk en n b ar 
is t, d e ssen  ta tsä d ilid ie  Im portm öglidikeiten aber n id it 
vom  Bedarf, so n d ern  von  der jeweiligen D evisen lage 
ab h ängen?  H ierau f g ib t es ke ine  pausdiale A ntw ort, 
w ohl a b e r k a n n  m an e ine  w adisende Z ahl von  Bei­
sp ie len  an führen , d ie  bew eisen , daß sid i d e r  M ut zum 
R isiko ge lo h n t ha t. Dies gilt vo r allem für den  kaum  
sd io n  d u rd isd ia u b a re n  B ere id i der K onsum güter. Be­
dü rfn isse  und  W ünsche tre ten  hier zw ar offen zutage. 
Jed er  ■— auch d e r  g e ringste  — A rtikel aus dem  
W e s te n  v e rk ö rp e rt e in  Stückchen jenes von  M illionen 
K onsum enten  e rträu m ten  Lebensstandards, und  selbst 
ü b e rh ö h te  P re ise  verm ögen  es nidit zu verh indern , 
daß  sich e in e  w achsende Z ahl von K onsum enten w e­
n ig s ten s  gelegen tlich  e in  k le ines Stück Luxus le iste t.

D eshalb  h ab en  d ie  w en igen  Artikel aus dem  W esten , 
d ie  im  fre ien  H an d e l angebo ten  werden, e ine  ganz 
b e so n d e re  F unk tion : Sie s ind  die P restigesym bole 
u n d  V o rb o ten  e in e r  Z ukunft, d ie  jetzt n äh er zu rücken 
schein t. A lle in  d ie  V erknappung  hat einen  unschätz­
b a re n  W erb ew ert. W ird  d iese dann noch durch e ine 
b eh u tsam e  un d  geschickte M arkenw erbung u n te rstü tz t, 
d a n n  k a n n  es gelingen , m it einem M inim um  an  
W erb eau fw an d  e in e r M arke  einen B ekann theitsg rad  
zu  schaffen, vo n  dem  W erb e le ite r und B rand-M anager 
h ie rzu lan d e  kau m  zu  träu m en  wagen

F ü r d en  M ark en a rtik e l-  und  K onsum güterproduzenten 
k a n n  m an  d esh a lb  d ie  R egel aufstellen: Auch das 
k le in s te  K on tingen t, d a s  P rodukt und M arke optisch 
in  E rscheinung  b ring t, is t d ie  Mühe und  den  A ufw and 
w ert. Solche Z ustände, in  denen  das Publikum  jed e  
W erb eb o tsch a ft noch beg ierig  aufnimmt, w ird  es w ohl 
kaum  w ied e r geben. H inzu kommt, daß d e r Erfolg 
w eit m eh r a ls  vo n  d e r  E tathöhe von der F indigkeit, 
G eschicklichkeit und  von  d e r richtigen Idee  abhängt. 
D ie M ark e  C IN C A N O  w urde  in  der Tschechoslowakei 
m it k le in e n  W erbefa ltb riefchen  eingeführt, d ie  der 
F irm en v e rtre te r  a llen  H otelportiers u n te r den  T resen  
schob. W en ig e  W ochen sp ä te r gab es CINCANO 
b e re its  in  je d e r  H ote lbar, und heu te  is t d ieser 
W erm u tw ein  in  fa s t jed em  D elikatessengeschäft zu 
kaufen .

Im  Inves titio n sg ü te rb e re ich  muß sich das Schw erge­
w icht au f d ie  b re ite  G ruppe d e r  Fachleute, Techniker, 
M an ag er und  F u n k tio n ä re  konzentrieren, d ie  ta t­
sächlich d en  gew ich tigsten  Einfluß auf die K aufen t­

scheidung haben. D iesem  Zweck d ienen  d ie  genann ten  
Fachveranstaltungen, ebenso ab er auch A nzeigen, Bei­
lagen  und red ak tione lle  V eröffentlichungen in  d e r 
jew eiligen  Branchenfachpresse.

DER INFORMATIONSGEHALT 
DER ANZEIGEN IST BESONDERS WICHTIG

G erade d ie  Fachpresse h a t in  allen  sozialistischen 
Ländern eine besondere  Funktion. M it V eröffen t­
lichungen auf seh r hohem  technisch-wissenschaftlichem  
N iveau  sind d ie  Fachzeitschriften e in  herv o rrag en ­
des Fortbildungs- und  Inform ationsm itte l —  und  sie 
w erden  sehr so rgfältig  gelesen. D arüber täuscht d ie  
m itun ter für unsere  A ugen  ärm lich erscheinende 
äußere A ufm achung hinw eg. Das m indert aber ih ren  
W ert als W erbe träger kaum  —  im  G egenteil: A n ­
zeigen aus dem  W esten  w erden  v o r allem  nach ihrem  
Inform ationsw ert beu rte ilt. M an k an n  in d iesen  
A nzeigen das tun , w ovon einem  h ierzu lande jed e r 
W erbe träger dringend  ab ra ten  w ürde, näm lich in e iner 
Fortsetzungsserie  von  A nzeigen e ine  ganze Folge 
technischer Fachinform ationen veröffentlichen. Und es 
kann  passieren , daß d iese  A nzeigen einem  bei spä­
te ren  V erhandlungen  fein  säuberlich  ausgeschnitten  
und  geheftet p rä sen tie rt w erden.

Es em pfiehlt sich deshalb , die Fachw erbung k e in es­
w egs auf institu tionelle  A nzeigen oder b loße Im age­
w erbung zu beschränken. D ies aus folgendem  G rund: 
Dem A nzeigenleser sind  ergänzende Fachinform ationen 
kaum  zugänglich, und noch trau en  sich allzu w enige, 
w eiteres Inform ationsm aterial d irek t b e i e iner au s­
ländischen Firm a anzufordem . D ieser Z ustand  w ird  
sich m it zunehm ender L ibera lisierung sicher bald 
ändern . V orerst so llte  m an ab e r bestreb t sein, m it 
je d e r  W erbekam pagne e ine m öglichst um fassende 
Inform ation zu b ieten .

WERBEAGENTUREN BIETEN IHRE DIENSTE AN

Die W erbung is t in  a llen  O stm ark tländern  in  s ta a t­
lichen U nternehm en konzen triert, d ie zum eist eng m it 
den zen tra len  H andelskam m ern Zusammenhängen oder 
aber wenigstens Zusammenarbeiten. Lediglich die 
Tschechoslowakei besitz t bere its  zw ei m ite inander 
konkurrierende W erbeagen tu ren , d ie  s id i be ide  um 
A ufträge w estlicher K unden bem ühen. D iese A gen­
tu ren  geben sich in  jü n g s te r Z eit g roße M ühe, ih re  
L eistungen zu e rw eite rn  und ih r A ngebot w estlichen 
A gen tu ren  anzugleichen. V o re rst k o nzen trie rt sich ih re  
T ätigkeit aber v o r allem  auf die A nzeigenm ittlung 
und  A nzeigengestaltung, w ohl v o r allem  deshalb, 
w eil von  ih ren  A uftraggebern  se lten  m ehr gefordert 
w ird.

Es is t aber in  jedem  Fall nützlich, sich v o r der 
P lanung e igener W erbem aßnahm en von  d iesen  A gen­
tu ren  be ra ten  zu lassen. Sie tun  d ies zum eist m it v iel 
Geduld und  H ilfsbereitschaft —  auch dann, w enn  
sie  zunächst nicht durch A ufträge  davon  profitieren . 
D afür kennen  sie d ie  heim ischen V erhä ltn isse  recht 
genau, verm itte ln  K ontak te  und  können  den  Land­
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frem den —  und  d ies is t besonders w ichtig —  vor 
Irrw egen  und  F eh linvestitionen  bew ahren. A nderer­
se its  d a rf m an von  ihnen  noch nicht d ie  In itia tive  
und  d en  perfek tion ie rten  Service erw arten , den  w ir 
von  W erbeagen tu ren  im W esten  gew öhnt sind. H ier 
feh lt ihnen noch die Routine, d ie bei der Durchführung 
großer K am pagnen und im  U m gang m it größeren  
W erbee ta ts  erw orben  w ird, aber auch an  der h ierzu  
erforderlichen M arktkenntnis.

Um so nützlicher is t der Erfahrungsschatz, den  sich die 
deutsche G enera lvertre tung  d e r osteuropäischen W er­

beagen tu ren , d ie  D üsseldorfer A nzeigenring  GmbH, 
in  jah re lan g e r Z usam m enarbeit erw orben  ha t. Auch 
d iese Firm a le is te t w eit ü ber das M aß d e r von  ihr 
v e rm itte lten  A nzeigen- und  W erbeaufträge  e ine um­
fassende B eratungsarbeit, d ie  dem  exportierenden  
U nternehm en bei der V orbereitung  se in er M arketing ­
konzeption  zugute kom m t. Noch sind  d ie  osteu ro ­
päischen M ärk te  ein  zu ungew ohntes und  zu schw ieri­
ges T errain, auf dem  m an ohne Erfahrung oder ohne 
gründliche V orbereitung  und  B eratung leicht Ent­
täuschungen e rleb t oder unnö tige  K osten  und V erluste  
risk iert.

Vertriebswege in der Planwirtschaft
Vo lker^ehdantz, Hamburg

D e r W unsch, sich n äh er über den B innenhandel in 
den O stblockländern  zu inform ieren, dürfte vo r 

allem  in K reisen der K onsum güterw irtschaft wach 
w erden, w enn  m an sich in  w achsendem  M aße dafür 
in teressiert, neue  M ärk te  in  O steuropa zu erschließen. 
E ine in  K ürze erscheinende Studie über die H andels­
form en im Ostblock w ill diesem  Inform ationsbedürfnis 
Rechnung tragen . *)

D er Sinn d ieser Broschüre is t darüber h inaus ein  sehr 
allgem einer. Trotz verm eh rte r O stkon tak te  auf allen  
E benen trifft m an m itun ter auf einen  bek lagensw erten  
M angel an  In fo rm iertheit und  manche v e rze rrte  V or­
ste llung  ü b e r F ragen  d e r W irtschaft O steuropas und 
des H andels im speziellen. Die h ier zusam m enge­
tragenen  Fak ten  und Z ahlen  entstam m en te ils  O rig i­
nalveröffentlichungen osteuropäischer Fachschriften, 
te ils e igenen  B eobachtungen aus R eisen in die u n te r­
suchten Länder.

PIANWIRTSCHAFTLICHES DENKEN —  MARKTWIRTSCHAFTLICHE 
ELEMENTE

Im planw irtschaftlichen D enken des O stblocks fungiert 
der H andel lediglich als V erte ile rappara t. D iese Funk­
tion  verm ochte er nu r zu erfüllen, so lange der A ufbau 
der Schw erindustrie abso lu ten  V orrang  h a tte  und die 
K onsum güterindustrie vernachlässig t w erden  mußte. 
Chruschtschow  erhob als e rs te r d ie  Forderung nach 
einem  A usbau der Leichtindustrie. A ber w eder In­
dustrie  noch H andel erfü llten  die V oraussetzungen, 
d iesen  A nspruch in die Tat um zusetzen. Es verg ingen  
Jahre , ehe sich h ie r e in  W andel abzuzeichnen begann.

H öherer L ebensstandard  erfo rdert jedoch eine le i­
stungsfäh igere  Industrie  und  e inen  leistungsfäh igeren  
H andel. W aren  b isher Stückplanung und Planm enge 
die m aßgebenden K riterien  d e r  P roduktion, so m ehren 
sich die A nzeichen, daß m arktw irtschaftliche E lem ente 
in die W irtschaftspläne eingebaut w erden. V ersuchs­
w eise w urden  z. B. in  der Sow jetunion zw ei Kon­

•) D iese  S tu d ie  m it dem  T ite l »W estw ind  au f O stm ärk ten ?"  w u rd e  
v o n  d e r  V /e rb e a g e n tu r  W ILLIA M  W ILK EN S, H am b u rg  e r a rb e ite t .

fek tionsbetriebe aus der P lanung en tlassen  und auf 
G ew innstreben  um gestellt. Ihnen w urde erlaubt, 
selbständ ig  den E inzelhandel zu  beliefern . Dieses 
E xperim ent w ar so erfolgreich, daß die sow jetischen 
W irtschaftsp laner ein  D rittel der sow jetischen K onsum ­
gü terindustrie  diesem  neuen  System  anpaßten.

STRUKTURWANDEL IM HANDEL?

D iese N euerungen  im Produktionsbereich, die nicht 
auf die Sow jetunion beschränkt sind, haben  ih re  Ent­
sprechungen auf d e r H andelsseite . Die w achsende 
B ew egungsfreiheit einzelner Industriezw eige, selb­
ständig  zu disponieren , muß notw end igerw eise  auch 
zu einem  S truk turw andel im H andel führen. Ein Bei­
spiel is t die E inrichtung sogenann ter Industrie läden , 
die von  staatlichen  U nternehm en e inzelner Konsum ­
gü terindustrien  in  e igener Regie be trieben  w erden.

A ber w enn auch die B eziehungen zw ischen Produktion 
und H andel allm ählich flex ib ler w erden, so is t m an 
heu te  im Ostblock w eit davon  entfern t, bedarfsgerecht 
zu produzieren . Noch im m er en ts tehen  K äuferschlan­
gen vor G eschäften, die M angelw are verkaufen : 
Fleisch, Südfrüchte und  Frischgem üse. Die Zeitschrift 
„Polityka" h a t errechnet, daß 6V2 S tunden Schlange­
stehen  zum w öchentlichen A rbeitspensum  e iner po l­
n ischen H ausfrau  gehört. T rotz „kapitalistisch" an ­
m utender V erkaufsm ethoden, z. B. Selbstbedienung, 
A usverkäufe  oder T eilzahlungskäufe, ist m an in  den 
O stblockländern  kaum  bereit, an den  bestehenden  
E igen tum sverhältn issen  zu rü tte ln  und der P rivat­
in itia tiv e  m ehr Spielraum  zuzugestehen, als ideolo­
gisch v e rtre tb a r ist.

DIE ROLLE DES PRIVATEN HANDELS

So spielt auch der p riv a te  Sektor im H andel der Ost- 
s taa ten  n u r e ine un tergeo rdnete  Rolle. Lediglich in 
M itteldeutschland, U ngarn und Polen sind P rivatge­
schäfte in  nennensw ertem  Umfang zu finden, w ährend 
in  den  anderen  Ländern der p riv a te  H andel ganz ab­
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