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Exportférderung durch Exportgemeinschaften

Dr. Hans Knoblich, Nirnberg

ln den letzten Jahrzehnten haben sich in der Welt-
wirtschaft bedeutsame strukturelle Wandlungen voll-
. zogen, deren Ursachen in den Bereichen der Politik,
“der Technik und der Wirtschaft zu -suchen sind, und
die sich sowohl auf die Zusammensetzung des deut-
schen AuBlenhandels als auch auf Organisation und
Funktionen der deutschen exportierenden Industrie und
des Exporthandels auswirkten. Als Beispiele fir solche
. Wandlungen sind etwa zu nennen1):

Die meisten der friheren Kolonialgebiete haben ihre
politische  Selbstdndigkeit erlangt und sind in einer
stetigen wirtschaftlichen Entwicklung begriffen, Diese
Lander legen eine zunehmende Aktivitéit, ein zielbe-
wuBtes Vorgehen bei der Warenein- und -ausfuhr an
den Tag, das sich unter anderem in dem Versuch
duBert, die alten europdischen Handelsmittler auszu-
schalten und direkte Verbindungen mit den Herstellern
zu knipfen. Die Lenkung und Abwicklung ihres Auflen-
handels liegt mehr oder weniger in staatlichen Héin-
den, und man kontrahiert insofern auch bevorzugt mit
staatlichen oder halbstaatlichen Stellen.

Durch die Verbesserung des Nachrichienwesens und
die Intensivierung des Schiffs- und insbesondere des
Flugverkehrs wird die Aufnahme von Geschiftsbezie-
hungen erleichtert und die Verhandlungsfiihrung be-

schleunigt. Auch die Entwicklung des internationalen

Messewesens irdgt viel zur Férderung der Kontakie
zwischen Herstellern und ausléndischen Kunden bei.

In den Geschdfisbeziehungen und Geschdftsformen im
Auienhandel ist ein Wandel insofern eingetreten, als
an die Stelle des etwa bis zur Jahrhundertwende vor-
herrschenden einzelnen Geschéfisabschlusses  (einer
exiensiven Markibearbeitung) die Pflege intensiverer,
dauverhafter Verbindungen getreten ist. In diesem Zu-
sammenhang ist auch auf die zunehmende Verlage-
rung der deutschen Exporte auf Investitionsgiter und
hochwertige Konsumgiter hinzuweisen. Die wachsende
Differenziertheit und Erkldrungsbedirftigkeit der Ex-
portglter lassen eine stérkere Beteiligung des Herstel-
lers an der Exportdurchfihrung notwendig erscheinen,
da den herkémmlichen Exportmittlern hé&ufig die Sach-
kenntnis zum Export dieser Erzeugnisse fehlf.

Diese Entwicklungstendenzen in der Weltwirtschaft
wirken sich besonders dahingehend aus, daf3 der ein-
zelne Hersteller aktiver in die Gestaltung (die Planung
und Lenkung) seines Exportabsatzes eingreifen mu8B,
daf} er-eine eigene Exportorganisation auf- bzw. aus-
bauven muB, daBl er sich weniger als bisher des ein-
gespielten Apparates eines Exporthdndlers bedienen
kann; kurz, daB er mehr und mehr von indirekten zu
direkten Formen des Exportabsatzes Gbergehen muB.

3Vg| E. Schafer, ,Wandlungen in der absatzwirtschaftlichen
rganisation des Fertigwarenexports”, in: Deutschiand und die
Weltwirtschaft, Schriften des Vereins for Sozialpolitik, N. F.,
Band 10, Berlin 1954.
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DaB3 eine solche Exportaktivitéit des Herstellers viel -
Geld kostet, viel mehr als der Aufbau einer enispre-
chenden Absatzorganisation im Inland, und daneben
auch hohe Risiken mit sich bringt, braucht nicht beson-
ders hervorgehoben zu werden. Wenn trofzdem eigens
darauf hingewiesen wird, so deshalb, weil dieser Tat-
bestand offensichilich bei der Diskussion um die op-
timale Gestaltung der Exportorganisation noch nicht
richtig ins BewuBtsein getreten ist: Eine Exportquote
von 30 % konn in einem Unternehmen bereits als recht
hoch angesehen werden. Sie besagt, daf3 vom Gesami-
umsaiz dieser Firma 70% im Inland bleiben, wéhrend
30 %o ober die Landesgrenzen exportiert werden. Diese
309/ des Umsatzes gehen nun aber nicht in ein Land,
sondern verteilen sich in unterschiedlicher Hohe auf
eine mehr oder weniger groBe Zahl von Léndern, so
daB auf das einzelne Land nur ein Bruchteil des Ge-
samtumsatzes der Firma entféllt.2) Eine intensive Be-
arbeitung dieser Auslandsmdrkte lohnt sich also, von
den wenigen bedeutenden Abnehmerléindern abge-
sehen; in der Regel nicht, da die hierfiir erforderlichen
Aufwendungen in keinem Verhdlinis zu den getdtigten
Umstitzen stehen!

DER KOOPERATIONSGEDANKE

Trifft diese Uberlegung schon fir Grof3betriebe zu, die
auf Grund ihrer absolut hohen Auslandsumsdtze in
der Regel eine gewisse Absafzaktivitdt entfalten kén-
nen, um wieviel schwieriger mu8 dann die Export-
sifuation bei Klein- und Mittelbetrieben sein! lhre
Wettbewerbsfahigkeit scheint, wie aus den betroffenen
Kreisen in den letzten Jahren immer wieder zu horen
war, tatséchlich stark beeintréichtigt zu sein.

Selbstverstdndlich sind in den zustdndigen Gremien
der Wirtschaft (in anderen Léndern auch von staat-
licher Seite) Uberlegungen angestellt worden, wie die-
sem Problem zu begegnen sei. In der Bundesrepublik,
in der staatliche Mafnahmen der Exportférderung
weniger eine Rolle spielen, wird dabei vor allem der
Selbsthilfe der verschiedenen Wirtschaftszweige und
Unternehmen groflie Bedeutung zugemessen. Als eine
wirkungsvolle MaBnahme, sich im nationalen wie im
internationalen Wettbewerb zu behaupten, wird die

" Uberbetriebliche bzw. zwischenbetriebliche Zusammen-

arbeit, die Kooperation, genannt.

Eine solche Zusammenarbeit kann in den verschieden-
sten Bereichen einer Uniernehmung erfolgen: im Pro-
duktionsbereich etwa durch Vereinbarungen Uber ge-
genseitige Abstimmung des Produktionsprogramms,
durch gemeinsame Entwicklungsarbeiten: an neuen
Produkten; auf dem Gebiet der Beschaffung etwa
durch gemeinschaftlichen Einkauf mehrerer: Hersteller.
Wohl ihre gréfite Bedeutung hat die zwmchenbetneb

2) Vgl. Schdafer, ,,Exportubsutz und Exportmqutforschung ,
in: Der Murkiforscher, 1959, Nr.,
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" liche Zusammenarbeit auf dem Absatzsektor, - wobei

sie sich hier selbstversténdlich sowohl auf das Inland
als auch auf den Export erstrecken kann. Es besteht
die Mdglichkeit, gemeinsame Vertreter zu bestellen,
gemeinsame Auslieferungslager zu errichten, gemein-
same Werbeaktionen durchzufiihren, Messen gemein-
sam zu beschicken usw.

Gerade fir Industriezweige mit stark mittelstdndischem
Charakter (wie etwa die Textilindustrie) ist heute tat-
sdchlich ein gemeinsames Vorgehen auf den Export-
mdrkten die einzige M&glichkeit, im internationalen
Wettbewerb zu bestehen.

FORMEN DER KOOPERATION IM EXPORT

Unter den verschiedenen Organisationsformen, die
sich in diesem Zusammenhang herausgebildet haben,
ist die Exportgemeinschaft zweifellos die
wichtigste. )

Man kann ganz allgemein unter Exportgemeinschaften
Zusammenschlisse mehrerer Unternehmungen zwecks
Schaffung einer gemeinsamen Exportorganisation bzw.
zwecks Delegation einer oder mehrerer Funktionen
.des Exportabsatzes an eine gemeinsame Institution
verstehen.

lhre Entstehung féllt — wenn man von gewissen Vor-
l6ufern, etwa den sog. Exportmusterlagern, die seit
der Jahrhundertwende bekannt sind, absieht — in die
Jahre nach dem ersten Weltkrieg. lhren Ausgang nah-
men sie von den angelséchsischen Ldndern, um dann
aber auch bald in Frankreich, Skandinavien, Deutsch-
land und ‘anderen europdischen Léndern Eingang zu
finden. Aber erst in den letzten Jahren sind die Ex-
porigemeinschaften stdrker ins Blickfeld der Offent-
lichkeit geriickt; sie scheinen eine Art Renaissance ge-
rade in solchen Ldndern zu erleben, in denen eine
Exportférderung von seiten des Staates entweder ganz
fehlt oder unzureichend ist.

Die an die Exportgemeinschaft oftmals geknipften
ibertriebenen Hoffnungen, daB mit ihr alle Exportsor-
gen der Unternehmungen gel&st werden kénnten, dirf-
ten jedoch nicht in Erfollung gehen. lhre Maglichkeiten
und Grenzen, ihre Stellung innerhalb des gesamten
Exportabsatzes einer Unternehmung, sollen hier auf-
gezeigt werden.

Das Stichwort Exportgemeinschaft erinnert an einige
andere ‘Erscheinungen, die oft in einem Zug mit ihr
genonnt werden. Wenn auch rechtlich zwischen Export-
gemeinschaft und Exportkartell kein Unter-
schied gemacht wird (vgl. etwa Gesetz gegen Wett-
bewerbsbeschrénkungen), so bestehen zwischen beiden
doch erhebliche dkonomische Unterschiede. Das Ex-
portkartell trachtet moglichst nach der Erfassung des
gesamten Angebotes einer Branche. Bei der Export-
gemeinschaft dagegen ist die Zahl der Beteiligten
relativ klein, so daf3 immer nur ein kleiner Teil des

3} Vgl. .Exportgemeinschaften. Ergebnisse einer Untersuchung Uber
gemeinschaftliche
richte_des Instituts for Exportforschung, Hochschule fir Wirtschafts-
und Sozialwissenschaften Nirnberg, hrsg. v. Erich Schéfer, Koin
und Opladen 1960, :
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Exportorganisationen in Westdeutschland?, Be-.

Angebotes zusammengefaBSt wird. Wahrend das Kar-
tell nur auf eine Erzeugnisart ausgerichtet ist (Walz-
stahl, Kohle), strebt die Exportgemeinschaft in der
Regel danach, daB sich die Produktionsprogramme der
zusammengeschlossenen Firmen ergénzen (verschie-
dene Werkzeug- oder Spielzeughersteller). Das in einer
Exportgemeinschaft zusammengefafite Sortiment wird
dadurch breiter, abgerundeter. Uberhaupt kann die
Sortimentsbildung — dies sei bereits vorweg betont —
als die wichtigste Funktion der Exportgemeinschaft an-
gesehen werden, wdhrend es bei den Kartellen aller
Art in erster Linie um Preisabsprachen geht.

Der Unterschied zwischen Exportgemeinschaft und
Exportkonsortium liegt in der Daver des Zy-
sammenwirkens begriindet, Wéhrend die Exportgemein-
schaft in der Regel auf unbegrenzte Zeit ins Leben ge-
rufen wird, ist das Konsortium auf die Durchfihrung
einer bestimmten Exportaktion begrenzt (z. B. der von
drei deutschen Konzernen durchzufihrende — dann
allerdings nicht zustande gekommene — R&hrenexport

nach der UdSSR).

Als Unferfall der Exportgemeinschaft kann der Ex-
portring angesehen werden, dessen Organisations-
prinzip sich von dem der Exportgemeinschaft unter-
scheidet. Wéhrend unter Exportgemeinschaften im
eigentlichen Sinne reine Herstellergemeinschaften zu
verstehen sind, steht der Exportring unter Fihrung
eines Handelshauses, das feste vertragliche Bindungen -
mit verschiedenen Herstellerfirmen eingegangen ist.

ORGANISATIONSFORMEN EINER EXPORTGEMEINSCHAFT .

Schon hier wird ersichtlich, daB sich eine Exportgemein-
schaft verschiedener Organisationsformen bedienen
kann und daf3 dementsprechend auch der Zusammen-
hang mit der Exportorganisation der einzelnen Mit-
gliedsfirma durchaus unterschiedlich gestaltet sein ~
kann,

Die Gesché&ftsfihrung

Zundchst ist an die Gestaltung der Geschdftsfihrung
der Exportgemeinschaft zu denken, Recht hdéufig ist
der Fall, daB eine Mitgliedsfirma, die bereits Gber
eigene ausgebaute Exporiverbindungen und entspre-
chende Auslandserfahrung verfigt, die Federfiihrung
fur die Exportgemeinschaft Gbernimmt. Meist geht von
ihr auch die Initiative zum ZusammenschluB3 aus.

Findet man diese Organisationsform oft als vorldufige
Lésung wihrend der Aufbauzeit der Gemeinschaft, so
wird nach Konsolidierung der Verhdlinisse vielfach
ein gemeinschaftliches Exportbiiro, das als nach aufBen
verlagerte gemeinsame Exportabteilung aller beteilig-
ten Hersteller angesehen werden kann, ins Leben ge-
rufen. Dieses arbeitet unabhdngig von den einzelnen
Mitgliedsfirmen und nimmt die Interessenveriretung
fur alle in gleichem Umfang wahr.

Sofern sich die Geschdftsfihrung in den Hénden eines
Exporthandelshauses befindet, haben wir es mit dem
Fall des oben genannten Exportringes zu tun.

Vil



Die Kostenverteilung

An' dieser Stelle seien auch einige Angaben ber die
Méglichkeiten der Kostendeckung der Exportgemein-
schaft gemacht, denn es ist selbstversitindlich, daf3
durch die gemeinschaftliche Lésung absatzwirtschaft-
licher Probleme Kosten entstehen, die von den Mii-
gliedern der Exportgemeinschaft gemeinsam gefragen
werden miissen. :

In vielen Féllen erfolgt die Kostendeckung durch Zah-
_lung fester Beitrdge, die entweder nach der Héhe des
Uber die Exportgemeinschaft laufenden Umsatzes oder
aber nach der Kapazitét (z. B. Belegschaft) der betei-
ligten Betriebe festgelegt werden. Erforderlich ist hier-
bei eine Vorausschdtzung der anfallenden Kosten der
Gemeinschaft. — Die ebenfalls Ubliche Kostenvertei-
lung - entsprechend der Umsatzanteile der einzelnen
Mitglieder beriicksichtigt zwar die unterschiedliche In-
anspruchnahme der Exportgemeinschaft, jedoch bleibt
die Verschiedenartigkeit der Absaizbemihungen fur
die einzelnen Erzeugnisse aufier Betracht. — Eine wei-
tere und oft zweckmdfBige Méglichkeit ist die, dal das
- einzelne Mitglied seine Erzeugnisse zu einem Festpreis
an die Exportgemeinschaft verkauft, die sie mit einem
entweder auf léngere Zeit festgelegten oder von Fall
zu Fall kalkulierenden Aufschlag weiterverduBert. So-
fern Uber die Kostendeckung hinaus UOberschiisse ent-
stehen, kénnen diese am Ende des Geschdfisjahres an
die Mitglieder verteilt werden.

Das Sortiment

Was das Veririebsprogramm der Exportgemeinschaf-
ten betrifft, so kann dieses nach zwei Gesichtspunkten
gestaltet sein: es kdnnen eniweder  technisch ver-
"wandte Erzeugnisse, die aus dem gleichen Material
bzw. nach dem gleichen Fertigungsverfahren herge-
- stellt werden (z.B. Exporigemeinschaften der Fleisch-
und Fischwarenindusirie), oder aber absatzverwandte
Erzeugnisse zusammengefafit sein. Die letztere Még-
lichkeit ‘ist die weitaus hd&ufigere und insoweit auch
JAypisch” fir die Exportigemeinschaft. Es kénnen hier
entweder Erzeugnisse fir gleiche Bedarfsiréiger zu-
sammengefaBt sein (charakteristische Beispiele hierfur
sind die Exportgemeinschaften fir Textilmaschinen oder
Werkzeugmaschinen). Zum anderen kann sich das Ver-
triebsprogramm einer Gemeinschaft an einer bestimm-
ten Bedarfsart orientieren; als typische Beispiele hier-
fir kénnen die Exporigemeinschaften fir Feinkost
(Frankreich), for Zeichengerdie und fiir Sportartikel
gelten.

Die Exportmirkte

Eine wichtige Frage, die im Rahmen der Organisation
einer Exportgemeinschaft gekldrt werden muB, ist die,
welche Exporimérkie von ihr bearbeitet werden sollen
bzw. ob gewisse Exporigebiete der Absaizorganisation
der einzelnen Uniernehmung vorbehalten bleiben sol-

“len. Es zeigt sich hierbei, daB in den meisten in der.

Praxis bekannt gewordenen Féllen alle Mdrkte ge-
" meinschaftlich bearbeitet werden, in die sich ein Export
tberhaupt lohnt,

vill

'Einige Exportgemeinschaften befassen sich nur mit der

Ausfuhr in Uberseeische Gebiete und iberlassen  die
Betreuung der europdischen Mdrkte den Mitgliedsfir-
men selbst. Dafir ist die Uberlegung maf3gebend, daf3
nur solche Mérkie gemeinsam bearbeitet werden sol-
len, deren direkte Bearbeitung den einzelnen Firmen
Schwierigkeiten bereitet,

Eine Beschrdnkung auf bestimmte Absatzgebiete kann
auch durch die Eigenart der Ware bedingt sein, wie
dies etwa bei den Exportgemeinschaften fir Afrika-
spaten oder Plantagengeréte der Fall ist.

Bei der Festlegung der Exportgebiete ist auch denkbar,
daBB einzelne Hersteller sich fir Lédnder, nach denen
sie bereits erfolgreiche Geschdfisverbindungen ge-
knipft haben, ,Reservate” einrdumen lassen, d.h. sie
exportieren dorthin individuell und nicht gemeinschafi-
lich. Fir die Exportgemeinschaft entsteht natirlich hier
der Nachteil, daf3 ihr Vertriebsprogramm in bestimm-
ten L&ndern unvollsténdig wird.

Die Absatzwege

Von der Zusammensetzung des Veririebsprogramms
einer Exportgemeinschaft héngt auch die Wahl der
Absatzwege im Export ab. Je individueller ein Erzeug-
nis gestaltet ist, je héher seine Qualitét oder seine Er-
kldrungsbediirftigkeit ist, um so notwendiger wird ‘es
sein, den direkien Absatzweg einzuschlagen. Als Arten

~des direkten Exports kommen in Frage:

— Der unmitielbare Absatz ab Gemeinschaftsbiro,
der vor allem im Investitionsgitergeschéft gewdhlt
‘wird (z. B. bei den Exportgemeinschaften der Textil-
maschinenhersteller),

— der Absaiz Uber eigene Niederlassungen im Aus-
land, der gegeniiber anderen Absatzwegen den
Vorteil direkteren Kundenkontakts “hat, allerdings
auch erhebliche Kapitalkraft voraussetzt, ferner

— der Absatz Uber einen Gemeinschaftsvertreter auf
Provisionsbasis bzw. die Entsendung von Gemein-
schafisreisenden (bzw. Gemeinschaftsingenieuren),
deren Aufgabe es ist, die Verbindung zwischen den
ausldndischen Vertretungen und dem Stammhaus
aufrechtzuerhalten.

Neben dem direkten Exporiweg kommt auch der in-
direkte Export Uber selbsténdige Handelshduser in Be-
tracht, wobei der hanseatische Ausfuhrhdndler, der
seinen Sitz an groflen Hafenpldtzen hat, als' Mittler
die bedeutendste Rolle spielt. Entgegen der vielfach
geduBerten Meinung, dal der ZusammenschluB meh-
rerer Herstellerfirmen zu einer Exportgemeinschaft eine
Umgehung des hanseatischen Exporthandels bedeute,
ist in der Praxis in vielen Fdllen eine durchaus positive
Zusammenarbeit zwischen Gemeinschaft und Export-
handel festzustellen. Dieser wird besonders dann gerne
eingeschaltet, wenn die Ware in Ldnder mit geringen
Exportmdéglichkeiten geht oder in solche, die spezifi-
sche Lénderkenninisse erfordern (z.B. Ostasien oder
Afrika). Da das Exporthandelshaus im Rahmen der
Exportorganisation der Bundesrepublik. auch heute
noch seinen Platz behaupiet und sich erfolgreich an
neve Entwicklungstendenzen anzupassen suchi, geht

Wirtschaftsdienst 1964/111



schon daraus Hervor, daB manche Exportgemeinschaf-

ten (Exporiringe) ihr Entstehen gerade der Initiative

eines solchen Handelshauses verdanken.

FUNKTIONENUBERNAHME DER EXPORTGEMEINSCHAFT
Es wurde bereits darduf hingewiesen, daB bei einer
Exportgemeinschaft Aufgaben (Funktionen), die bisher
von einzelnen Unternehmen wahrgenommen wurden,
an eine gemeinsame Institution delegiert werden. Das
AusmaBl dieser Funktionsibernahme kann durchaus
unterschiedlich sein. %) '

Die Absatzvorbereitung

Die Absatzvorbereitung, in deren Bereich die Markt-
forschung, die Werbung und die Absatzplanung fallen,
wird in der Regel von den Exportgemeinschaften tber-
nommen; wir kdnnen sie deshalb gleichsam als eine
»Hauptfunktion” der Exportgemeinschaft ansehen, Hin-
sichtlich der Ausibung der Marktforschung
durch- Exportgemeinschaften kénnen wir verschiedene
Infensitdtsstufen unterscheiden, die sich von nur gele-

gentlichem, mindlichem Erfahrungsaustausch’ der Mit-

glieder bis hin zur Bestellung von Sachbearbeitern
for Marktforschung (oder sogar ausgebauten gemein-
schaftlichen  Marktforschungsabteilungen) . erstrecken
kénnen. Der ,Normalfall” der marktforscherischen Be-
tdtigung einer Exportgemeinschaft ist etwa darin zu
sehen, daB3 neben sekundérstatistischem Material (das
von Fachverbénden geliefert und von den Expori-
gemeinschaften ausgewertet wird) auch eigene Erfah-
rungen der Mitgliedsfirmen, Reisenden- und Vertreter-
berichte usw. den Mitgliedern zur Verfigung gestelit
werden; meist in Form von periodisch erscheinenden
Rundschreiben.

Die gemeinsam durch‘ge.fl'ihrte Werbung,etwa die
Beschickung von Auslandsmessen, gibt in vielen Féllen

_ die ersten Impulse zur Bildung von Exportgemeinschaf- .

ten. Das verbreitetste Werbematerial ist der — meist
in mehreren Sprachen gedruckte — Gemeinschafts-

" katalog, bzw. das gemeinschaftlich versandte Prospeki-
und Katalogmaterial der Mitgliedsfirmen.

Woéhrend Marktforschung und Werbung Aufgaben
darstellen, die von fast allen bekannt gewordenen
Exportgemeinschaften - ibernommen  werden, ftritt in

bezug auf die weiteren Teilfunktionen, insbesondere :

auf VerkaufsabschluBB und -durchfihrung eine deutliche
Differenzierung auf. Die Preisstellung und -gestaltung
* wird von einem groBlen Teil der Exporigemeinschaften
vollkommen .der einzelnen Mitgliedsfirma Gberlassen;
besonders dann, wenn jedes Mitglied eine andere
Sparte des Verkaufsprogramms der Gemeinschaft ver-
tritt. Die Exportgemeinschaft kann jedoch auch in die-
sen Fdllen ihren Mitgliedern durch Lageberichte Ein-
blick in die Preisverhdlinisse im Ausland, insbesondere
in die Preise der ausldndischen Konkurrenz verschaffen.

Die Absatzdurchfihrung

Variationsméglichkeiten ergeben sich auch bei der Ab-
* satzdurchfihrung (VerkaufsabschluB, Versand) und bei
der finanziellen Abwicklung der Exportgeschaﬁe

& Zur Gliederung der absatzwnrfschufﬂlchen Funktionen vgl
E. Schdafer, ,Absatzwirtschaft”, Beitrag im Handbuch der Wirt-
schcfiswnssenschcfien, Kéln und Opladen 1959, S. 342,

2 4f8* 2 L P 1* a2 i NI

DerVerkaufsabschlufB kann einmai im Namen

und fir Rechnung der Gemeinschaft erfolgen; es han-

delt sich also hierbei um ein Eigengeschdft .der Ge-

meinschaft. In anderen Fdllen kann es sich als zweck-
méfBig erweisen, den Vertrag im Namen und fur Rech-
nung der Mitgliedsfirma abzuschlieBen. Die Export-
gemeinschaft geht hier also lediglich ein Vertretungs-.
verhdlinis ein. SchlieBlich besteht noch die Méglichkeit,
daB die Exportgemeinschaft ein Geschéft lediglich ver-
mittelt und die Mitgliedsfirma mit dem ausléndischen -
Kunden selbst kontrahiert. '

Auch der Versand der Ware kann sowohl gemein-
schafilich als individuell vorgenommen werden. Sofern
es sich um Lieferung einzelner (meist gréBerer) Objekte

“handelt, diirfte die Abwicklung des Versandes durch

den betreffenden Hersteller naheliegen. Aufiréige, die
sich aus Lieferungen mehrerer Herstellerbetriebe zu-
sammensetzen, |GBt man vorzugsweise vom Spediteur
zusammenstellen. Bei Versand durch die Gemeinschaft
kann die Ware entweder ab Herstellungsort oder ab
Verschiffungshafen (bei Europa-Export auch an elnem
anderen Ort) tbernommen werden.

Von besonders aktiven Spielarten der Exportgemein-
schaft kann auch die finanzielle Abwicklung
der Exporte Gbernommen werden, zumal wenn sie die
Verkéufe im Nomen der Gemeinschaft abschlieBen.
Der Expartabsatz léuft bei diesem Typ fiir die betei-
ligten Hersteller weitgehend auf ein Inlandsgeschéft -
hinaus: sie liefern ihre Ware an das gemeinsame Ver-
kaufsbiiro und erhalten den Rechnungswert (evil. unter
Einbehaltung eines vereinbarten Provisionssatzes) nach
Eingang der Zahlung des Kunden ausbezahlt. Beson-
ders intensiven und kapitalkréftigen Formen der Ex-
portgemeinschaft ist es sogar mdglich, den Rechnungs-
betrag sofort nach Lieferung zu vergiiten. In diesem .
Fall liegt eine ausgeprdgite Absatzfinanzierung durch
die Exportgemeinschaft vor. Den meisten Exportgemein-
schaften dirften allerdings auch heute noch die Mittel
hierfor fehlen. »

Gerade fur weniger finanzkréftige Firmen wire die
gemeinschaftliche Finanzierung des Exportgeschéfis
von groBer Bedeutung, da sie vielfach erst auf diese
Weise in die Lage kdmen, sich am Export zu beteiligen.
Der Charakter der Exportgemeinschaft als Instrument
der Exportférderung wird hier besonders deutlich.

Zuy den Funktionen nach Absatzdurchfiihrung gehdren
Kundendienst und Kundenpflege. Sie
sollten bei all den Zusammenschlissen zentral durch-
gefihrt werden, die Uber gemeinsame Stitzpunkte im
Ausland verfigen. Ein wichtiger Grund, solche Stiitz-
punkte im Ausland ins Leben zu rufen, ist der Repara-
tur- und Ersatzteilbedarf fir hochentwickelte Maschi-
nen. Ohne einen solchen garantierten Service wiirden
sich heute ausldndische Kunden wohl nur schwer bereit
finden, deutsche Waren zu kaufen,

TOTALE UND PARTIELLE EXPORTGEMEINSCHAFTEN

Entsprechend dem unterschiedlichen AusmafB der Funk-
tionstbernahme, k&nnen wir nun die Exportgemein-
schaften in zwei Hauptgruppen einteilen: in die inten-
sive Form der Verkaufsgemeinschaft, die sowohl die
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‘Absatzvorbereitung und -anbahnung als auch die Ab-
satzdurchfghrung in eigener Regie Gbernimmt, und die
wir auf Grund ihrer besonders hohen Funktionsiber-
nahme fiir die Mitglieder auch als ,totale” Export-
gemeinschaft bezeichnen kénnten. lhr gegeniber steht
die ,partielle” Exporigemeinschaft, die sich auf
die Funktfionen vor (Absatzvorbereitung und -anbah-
nung) oder nach Absatzdurchfihrung beschrénkt und
fir die — je nach Ausprdgung — die Bezeichnungen
Forderungsgemeinschaft, Vermittlungsgemeinschaft und
Kundendienstgemeinschaft vorgeschlagen worden sind.

: Zusammenfassend kann gesagt werden, daf8 die Ex-
portgemeinschaft in vielen Féllen, besonders in Indu-
striezweigen, die stark klein- oder mittelbetrieblich
konstruiert sind, ein Mittel darstellt, Auslandsmérkte
zu erschlieBen bzw. zu erhalten,

‘Damit sollen die Schwierigkeifen, die sich solchen Zu-

sammenschlissen in den Weg stellen kénnen, nicht
Gbersehen werden. Sie sind vor allem in der Mentalitét
der Unternehmer begriindet, die nicht immer geneigt
sind, ihre Eigeninteressen denen der Gemeinschaft
unterzuordnen und ihre unternehmungspolitischen Ziele
zu harmonisieren. Probleme liegen aber auch in effek-
tiven Unterschieden in der Interessenlage der Beteilig-

ten, die oft nicht leicht aufeinander abzustimmen sind.

Zahlreiche positive Erfahrungen mit Exportgemein-
schaften in der jingsten Vergangenheit lassen jedoch
darauf schlieBen, daB sich auch in der Haltung der
Unternehmerschaft ein. Wandel anbahnt, der die Idee
wie die Methoden des gemeinschaftlichen Vorgehens
im Export weiter férdern kann,

Die Anlagen-Exportgemeinschaft

Dr. Claus Liesner, Hamburg

Seit dem Ende des 19. Jahrhunderts haben sich bei
der Ausfuhr industrieller Erzeugnisse die Absatzbe-
~dingungen auf den Auslandsmérkten betréichtlich ver-
dndert. Der Einfuhrbedarf der Abnehmerlénder ver-
lagert sich im Zuge ihrer Industrialisierung von Kon-
sumerzeugnissen mehr und mehr zu hochwertigen
.Investitionsgttern. Innerhalb des Imports von Produk-
tionsmitteln stéigt dabei besonders der Bedarf an voll-
sténdigen Fertigungsanlagen und anderen kompletten
Einrichtungen; das Anlagengeschdft gewinnt zuneh-
mend an Gewicht.

Die verdnderten und differenzierten Bedarfsanforde-
rungen der ausléndischen Abnehmer und der sich ver-
schdrfende Angebotswetibewerb stellen das einzelne
exportierende Industrieunternehmen vor neuve absatz-
wirtschaftliche Probleme. Die Exportaufgabe hat sich
ausgedehnt. Eine entsprechende Ausfuhrorganisation
aber erfordert ein hohes Investitionskapital und ist
mit Absatzkosten und -risiken verbunden, die mit der
Marktferne und réumlichen Ausdehnung der Absatz-
gebiete noch zunehmen.

CHARAKTERISTIK DER ANLAGEN-EXPORTGEMEINSCHAFT

Das Streben der Indusiriebetriebe, diese exportwirt-
schaftlichen Probleme zu meistern und ihren Exportab-
safz zu sichern, hat die industriellen Exportgemein-
schaften entstehen lassen. Unter ihren verschiedenarti-
gen Arten stellt die Anlagen-Exportgemeinschaft eine
besondere Erscheinungsform dar. Sie ist ein funkfio-
neller ZusammenschluB mehrerer rechtlich und wirt-
schaftlich selbsténdiger Industriebetriebe auf Konsor-
tialbasis, die sich unter Verzicht auf Wettbewerbsab-
sprachen gemeinsam an einer ausléndischen Ausschrei-
bung beteiligen und einen GroBauftrag oder die
Lieferung einer vollsténdigen Anlage Gbernehmen.

X

Der ad hoc-Charakter des Anlagengeschéfts prégt die
Zusammenarbeit der verschiedenen Hersteller in die-
sem ZusammenschluB3 als Arbeitsgemeinschaft, die sich
nach Erreichen ihres Zieles wieder aufldst. Die bei den
einzelnen Projekten abweichenden Bedingungen und
unterschiedlichen Bedarfswiinsche der Abnehmer zwin-
gen dazu, den Mitgliederkreis von Fall zu Fall neu
zusammenzustellen. Doch es bestehen auch einige An-
lagen-Exportgemeinschaften, die Uber einen festen
Stamm einander im Herstellungsprogramm ergdnzen-
der Firmen verfiigen, die immer wieder zusammenar-
beiten, wenn ein néues GroBprojekt in Angriff genom
men werden soll. : '

Aus der Natur der Geschaftsart heraus kommt es je-

doch nur selten zy festen Organisationsformen, z.B.

zum Aufbau einer selbstéindigen gemeinsam getrage-
nen Exportzentrale. In der Regel ibernimmt ein Mit-
gliedsunternehmen die Federfihrung der Gemeinschaft.
Dabei hat der Konsortialverirag aber keine Rechtswir-
kung auf die Lieferung. Die Erfiillung der einzelnen
Lieferverpflichtung beruht auf Individualvertrdgen der
einzelnen Hersteller mit dem ausléndischen Abnehmer
der Gemeinschaft, V

GRUNDE FUR EINE ZUSAMMENARBEIT IM ANLAGENEXPORT

Bei der Errichtung neuer Industrieanlagen ibernehmen
die Auftraggeber nur selten selbst die Aufgabe, die
erforderlichen Produktionsgiter bei einer Vielzahl von
Lieferbetrieben einzeln zu beschaffen. Vielmehr wer-
den die Auftrdge meist auf Lieferung kompletter An-
lagen im Wege einer Submission vergeben. Beim An-
lagenexport handelt es sich dabei zumeist um die Aus-
fuhr einander ergénzender Erzeugnisse, die an ihrem
Einsatzort im Importland zu einer technischen und
wirtschaftlichen Einheit zusammengefafit werden und
einer komplexen Bedarfsart dienen.
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