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lern zu allgemeinen Werbungsmittlern. Ihre Zahl weiß 
niemand genau zu nennen. Der Adressenverlag Merkur 
bietet in seinem Katalog Anschriften von nicht weniger 
als 814 Werbungsmittlern an. Sicherlich sind —  wie 
bei den Werbeberatern —  nicht alle Firmen und Per­
sonen, die sich Werbungsmittler nennen, fachlich hin­
reichend qualifiziert. Auch hier g ilt es, eine sorgfältige 
Auswahl zu treffen, ehe man sich zu einer Zusammen­
arbeit entschließt. Die Masse der echten Werbungs­
mittler —  über 200 —  sind im zuständigen Berufsver­
band (ADW Verband Deutscher Werbeagenturen und 
Werbungsmittler) zusammengeschlossen.

Werbungsmittler sind selbständige Koufleute, die im 
eigenen Namen und für eigene Rechnung die Aufträge 
der Werbungtreibenden an eine Vielzahl von werbe- 
ausfOhrenden Unternehmen aller A rt erteilen. Die Ver­
gütung der Werbungsmittler ergibt sich daraus, daß 
ihnen von den Werbungdurchführenden ein Sonder­
preis gewährt w ird, der um einen bestimmten Prozent­
satz unter jenem Preise liegt, den der Werbungtrei­
bende lout Tarif unmittelbar an den Werbungdurch­
führenden zu entrichten hätte. Kostendeckung und 
Verdienst des Werbungsmittlers liegen in der —  nicht 
ganz zutreffend —  als „Provision" bezeichneten Spanne 
zwischen beiden Preisen.

Der für den Werbungtreibenden kostenlose Kunden­
dienst der Werbungsmittler besteht im wesentlichen 
aus folgenden Tätigkeiten:

—  Beratung bei der Auswahl der Werbeträger
—  Vorlage von Probenummern für Anzeigenaufträge
— Aufstellung von Kostenvoranschlägen und Streu­

plänen
— Treuhänderische Verwaltung ganzer Streu-Etats oder 

von Teil-Etats

— Erteilung von Aufträgen und Dispositionen an Wer- 
bungdurchführende

— Dbernahme der gesamten sich aus den Aufträgen 
ergebenden Korrespondenz mit den verschiedenen 
Instanzen

— Kontrolle der Werbedurchführung
— Versand von Matern, Klischees und sonstigen Unter­

lagen für die Werbeausführung
— Zusammenfassung zuvor geprüfter zahlreicher Teii- 

rechnungen in einer Gesamtrechnung.

Für alle diese Dienstleistungen stehen dem Werbung­
treibenden sämtliche Erfahrungen eines seit Ober 100 
Jahren bewährten Berufsstandes, eine genaue Kennt­
nis aller Sparten des Werbemarktes, die in der prak­
tischen Betätigung für die verschiedensten Branchen 
und Unternehmen erworben wurde, sowie eine einge­
spielte Organisation von Spezialisten mit ihren wert­
vollen fachlichen Kontakten und vielseitigen Hilfsmit­
teln an Karteien, Archiven und Ergebnissen der Werbe­
träger- und Werbemittelforschung zur Verfügung, ohne 
daß er dafür einen Pfennig mehr bezahlen müßte, als 
wenn er mit Verlagen und anderen Werbungdurch­
führenden direkt verkehrte.

Werbeberater und Werbungsmittler sowie grafische 
Ateliers sind die Wurzeln, aus denen sich —  vornehm­
lich in den letzten 15 Jahren bei uns in Deutschland — 
die Werbeagenturen mit Voll-Service als vorläufig 
letzte Form beratender Institutionen im Bereiche der 
Absatzwirtschaft entwickelt haben.

Alle drei genannten Formen werden gebraucht und 
werden bis auf weiteres auch nebeneinander ihre 
Existenzberechtigung haben. Die werbungtreibende 
Wirtschaft findet in ihnen wertvolle Helfer ihrer ab­
satzwirtschaftlichen Bemühungen.

Exportberatung
Professor Dr. Clodwig Kapferer, Hamburg

W ährend  in den vorausgehenden Beiträgen dieser 
Artikelfolge das Beratungswesen institutionell ver­
ankert erscheint, herrschen im Bereich des Exportes 
andere Verhältnisse vor. Exportberatung als Beruf gab 
es bis Ende des zweiten Weltkrieges. Die dazu not­
wendige Organisation ist schwierig aufzubauen. Der 
Verfasser dieser Zeilen hat in jenen Jahren gemeinsam 
mit einem, zeitweilig auch mit zwei Partnern, eine 
solche Organisation unterhalten und hat während die­
ser Zeit so viele Unternehmen fü r die Exportberatung 
gewinnen können, daß sie sich zu damals niedrigen 
Honoraren selbst trug. Unterstützt von einem Stab 
auslandserfahrener Angestellter wurden die großen 
wie auch die kleinen Exportmärkte der Erde konti­
nuierlich besucht, teils mit dem Ziel, die eigene Ein­
sicht in die Marktverhältnisse zu vertiefen, und teils, 
um die von Mandanten in Auftrag gegebenen Arbei­
ten an O rt und Stelle auszuföhren. Nach dem zweiten 
W eltkrieg lagen die Verhältnisse in Deutschland so.

daß man nicht Obersehen konnte, ob und von wann 
an man wieder mit deutschen Exporten würde rechnen 
können.

Dieser Umstand führte zu einer Umstellung der oben 
erwähnten Arbeit. In der Bundesrepublik Deutschland 
hat sich bis heute niemand gefunden, der eine ähn­
liche weltweite Organisation errichtete. —  Ein Bedarf 
dafür wäre vorhanden.

HINDERNISSE GEGEN DEN EXPORTBERATERBERUF

Das Haupthindernis, das sich einer gedeihlichen Ent­
wicklung dieser Berufsrichtung in den Weg stellt, ist 
das Fehlen normativer Regeln, die im Export als Richt­
schnur zugrunde gelegt werden könnten. Dem Export­
geschäft ermangelt es in vielfacher Hinsicht an Gesetz­
mäßigkeit. Dadurch unterscheiden sich die institutio­
neilen Voraussetzungen der Exportberatung in wesent­
lichen Punkten von den übrigen Beraterberufen, wie
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den Wirtschaftsprüfern, Werbeberatern, Marktforschern 
und Unternehmungsberatern, deren Tätigkeit wenig­
stens im gewissen Rahmen nach Kontenplänen, Streu­
mitteln, Standardbestimmungen oder betriebswirtschaft­
lichen Grundsätzen erfolgt. W er Exportberatung an­
bietet, muß über Kenntnisse verfügen, die er empirisch 
im Umgang mit Behörden, Abnehmern und Vertretern 
der verschiedensten Exportmärkte erworben hat. Lite­
raturstudium und Informationen aus dritter Quelle 
genügen nicht, um alle mit dem Export zusammenhän­
genden Fragen, die insbesondere Waren-, Markt- und 
Absatzkenntnisse nach einer Vielzahl von Absatzge­
bieten voraussetzen, zu beherrschen. Die öffentliche 
Diskussion über das Exportberatungswesen kennt fo l­
gende Beratungsarten:

—  V e r m i t t l u n g  i m V e r k e h r  m i t  
B e h ö r d e n
Die Einschaltung von Mittelspersonen zur Bearbei­
tung von Anträgen an Ausfuhrbewilligungs-, Aus- 
fuhrprüfungs- und Devisengenehmigungsstellen, die 
¡e nach dem Grade des Bewilligungsverfahrens 
einen ausgedehnten Schriftverkehr mit amtlichen 
und halbamtlichen Stellen und persönliche Inter­
ventionen erfordern, ist auf Zeiten wirtschaftspoli­
tischer Reglementierung des Außenhandels be­
schränkt. In der Marktwirtschaft kommt sie fa ll­
weise noch im Verkehr mit bestimmten Ländern, 
z. B. der kommunistischen Staaten, und im Submis­
sionsgeschäft mit ausländischen Behörden in Be­
tracht.

— M i t w i r k u n g  i n d e r  i n n e r b e t r i e b ­
l i c h e n  Ex p o r t o r g a n i s a t i o n
Diese besteht in der Bearbeitung der Auslandsauf­
träge, worunter Schriftwechsel (in mehreren Spra­
chen), Packerei, Exportkalkulation, Fakturierung, 
Ausfertigung der Versandpapiere, Spedition und 
Transport, Finanzierung, Inkasso und Mahnwesen 
fallen, ln industriellen Standorten, in denen von 
einer großen Zahl meist kleinerer Unternehmungen 
exportorientierte Waren hergestellt werden, tr itt 
nicht selten der Fall ein, daß Exportangestellte 
diese Tätigkeit für andere Firmen nebenberuflich 
versehen oder daß diese Arbeiten dienstentpflich- 
teten älteren Exportangestellten übertragen werden.

— M i t w i r k u n g  i n  d e r  a u ß e r b e t r i e b ­
l i c h e n  E x p o r t o r g a n i s a t i o n
Am wenigsten kommt die tätige Mitwirkung bera­
tender Berufe in der außerbetrieblichen Export­
organisation einer Unternehmung vor. Denn Ge­
schäftsmöglichkeiten aufzuspüren, Aufträge zu sam­
meln und Geschäftsverbindungen zu pflegen ist die 
Domäne von Auslandsreisenden und Vertretern, 
Firmendirektqren und Firmeninhabern. Sie schätzen 
diesen empirischen Weg der Erkenntnisgewinnung 
durch Umgang mit Menschen fremder Gefühlsrich­
tung und fremder Sinnesempfindung. Exportkennt­
nisse müssen wenn nicht durch praktische Verkaufs­
tätigkeit so doch wenigstens in lebendiger Gesel- 
lung mit Menschen fremder Nationalität erworben 
werden. Allenfalls ist einzelnen Firmen eine ergän­
zende Beratung erwünscht, wenn es sich darum 
handelt, markt- und absatzgerechte Maßstäbe für 
Auslieferungs-, Kommissions- und Konsignations­
läger, Verkaufsstellen, Beteiligungen an Messen 
und Ausstellungen, Montagebetriebe, Partnerschaf­
ten und Lizenzvergaben zu setzen.

—  T e c h n i s c h e  B e r a t u n g  i m  A n l a g e n ­
e x p o r t
Dagegen hat sich nach dem 2. Weltkrieg in gewis­
sen Grenzen, aber auch nicht in dem von ihren 
Befürwortern erhofften Ausmaß eine Auslandsbera­

tung durch Ingenieurfirmen durchsetzen können, 
deren Aufgaben darin liegen, im Ausland Vorstu­
dien und Projektplanungen für technische Anlagen 
vorzunehmen und deren Ausführung unter den Be­
teiligten zu steuern und zu überwachen. Die Funk­
tionen dieser Tätigkeit und ihre Grenzen , für den 
deutschen Export, die A rt ihrer Dienstleistungen, 
Kosten und Risiken und ihre Rechtsformen hat der 
Verfasser dieser Zeilen in der Zeit, als der Mei-. 
nungsstreit über diese Berufsart in der Presse und 
in den Industrieverbänden auf seinem Höhepunkt 
angelangt war, in einer Schrift niedergelegt. *) Die 
darin enthaltenen Ausführungen haben ihre Gültig­
keit behalten; sie haben sich teilweise in den Sat­
zungen der Verbände der beratenden Ingenieur­
berufe niedergeschlagen.

INSTITUTIONEN DER EXPORTBERATUNG

Im folgenden w ird zunächst versucht, einen Überblick 
über die Institutionen in der Bundesrepublik Deutsch­
land zu geben, an die sich die Wirtschaft zur Rat­
einholung über Exportfragen zu wenden pflegt:

— A m t l i c h e  S t e l l e n  im Inland geben Aus­
künfte über administrative Fragen des Exports. Die 
diplomatischen und konsularischen Missionen {Bot­
schaften, Generalkonsulate und Konsulate) im Aus­
land berichten über Marktlage, Geschäftsverkehr 
und Geschäftsverbindungen und leisten in Streit­
fällen erste Vermittlungshilfe. Der Praktiker ver­
mißt bei den Behördenauskünften Phantasie und 
exportanregende Wegberatung. Neben erfreulichen 
Ausnahmen überwiegen Auskünfte negativen Inhal­
tes bei weitem die positiven Auskünfte.

—  I n d u s t r i e -  u n d  H a n d e l s k a m m e r n  un­
terhalten an den großen Plätzen des Landes Außen­
wirtschaftsabteilungen, deren Referenten über gro­
ßes Fachwissen der administrativen Exportabwick­
lung verfügen. Aber auch hier bemängeln mittlere 
und kleinere Unternehmungen, daß die Berater nur 
selten bereit wären, sich in eine spezielle Sache 
hineinzuarbeiten und positive Vorschläge zur Er­
mittlung gangbarer Exportwege zu machen.

— Auf die Erteilung von Auskünften Ober Außenhan­
delsgesetze und über das ausländische Zollrecht 
haben sich die Außenwirtschaftsabteilungen einiger 
großer Industrie- und Handelskammern speziali­
siert. Als zentrale Informationsstelle steht der 
W irtschaft hierfür die B u n d e s s t e l l e  f ü r  
A u ß e n h a n d e l s i n f o r m a t i o n e n  in Köln 
zur Verfügung. Diese Stelle versieht im übrigen den 
amtlichen Informationsdienst über die Auslands­
wirtschaft, indem sie in eigenen Organen W irt­
schaftsberichte der deutschen Auslandsbehörden 
und eigener Korrespondenten veröffentlicht und 
fallweise der W irtschaft daraus Ober ihre Interes­
senvertretungen (Industrie- und Handelskammern 
und Verbände) auch Auskünfte erteilt.

—  Das S t a t i s t i s c h e  B u n d e s a m t  gibt Län­
derberichte heraus, in denen deren wichtigste sta­
tistische Daten aufgeführt werden. Gleichfalls ver­
öffentlichen die großen G e s c h ä f t s b a n k e n  
sowie einige nach bestimmten Ländern orientierte 
Spezialbanlcen Länderbenchte über die ausländi­
schen Märkte.

— Die I n d u s t r i e -  u n d  H a n d e l s v e r b ä n d e  
führen bei ihren Mitgliedern in kurzen Folgen sta­
tistische Erhebungen über die Produktion (mengen- 
und wertmäßig nach Erzeugnisarten), über den Ab­
satz (überwiegend durch wertmäßige Umsatzerfas­
sung unter Aufgliederung nach Binnen- und Aus­
landsumsätzen mit Angabe der Länder) und über

1) Clodv/ig K a p f e r e r :  Unabhängige technische Beratung, Ham­
burg 1954, 64 Seiten.
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den Auftragseingang durch. Diese Zählergebnisse 
hoben für die M itglieder der Verbände den großen 
Vorzug, daß sie nach Branchengesichtspunkten er­
faßt und oftmals weiter als in der amtlichen Sta­
tistik untergliedert werden, ln zahlreichen Fällen 
stellt die Verbandsstatistik für die V/irtschaft die 
einzige statistische Informationsquelle dar. Daneben 
bereiten die Verbände für ihre M itglieder die 
Daten der amtlichen Statistik auf. Besondere Sorg­
fa lt w ird hierbei auf die Auswertung der amtlichen 
Statistik über den Außenhandel gelegt.
Das Handwerk besitzt im D e u t s c h e n  H a n d ­
w e r k s i n s t i t u t  in Bonn eine Exportberatungs­
stelle von bemerkenswerter Leistungsfähigkeit, die 
Handwerksbetriebe vor allem über Fragen der 
Markterkundung und des Gemeinschaftsexports 
berät.

■ Informationen aus dem ausländischen Schrifttum 
über die geographische, politische, wirtschaftliche 
und psychologische Grundstruktur der Export­
märkte, über Wirtschaftslage und Wirtschaftsent­
wicklung, über die Institutionen des Absatzes be­
schaffen sich die Unternehmungen aus den großen 
S a m m e I s t e 11 e n d e s  a u s l ä n d i s c h e n  
W i r t s c h a f t s s c h r i f t t u m s ,  wie sie insbe­
sondere das Hamburgische Welt-Wirtschafts-Archiv 
und das Institut fü r Weltwirtschaft an der Universi­
tä t Kiel bieten. Dos hier gesammelte Schrifttum 
schließt auch die für Exporteure z.T. sehr wertvol­
len Publikationen der internationalen Organisatio­
nen ein.

■ E x p o r t z e i t s c h r i f t e n ,  die von ihren Ver­
legern im Streuversand an ausländische Geschäfts­
kreise und behördliche Stellen kostenlos verschickt 
werden und deren wesentlicher Inhalt aus Anzeigen 
besteht, werden von kleinen und mittelgroßen Her­
stellern exportorientierter Erzeugnisse für Geschäfts­
anbahnungen mit dem Ausland und für Verbindun­
gen zu ausländischen Vertretern in Anspruch ge­
nommen.

• Zur Erstellung ausführlicher Marktanalysen auf der 
Grundlage von Erhebungen bei repräsentativen 
Bevölkerungsausschnitten des Auslandes und zur 
Durchführung von Produkt- und Motivtests sowie 
von Gruppenbeobachtungen, ferner zum Bezug von 
repräsentativen Wirtschaftsrechnungen der Ver­
braucherhaushalte (Haushaltspanels) und Inventur­
aufnahmen des Einzelhandels (Einzelhandelspanels] 
und von Werbeaufwandsstatistiken der Konkurrenz 
wenden sich die Unternehmungen fallweise an die 
hierauf spezialisierten M a r k t f o r s c h u n g s ­
i n s t i t u t e  des In- und Auslandes. Einige deut-

• sehe Marktforschungsinstitute besitzen in der Durch­
führung von Marktanalysen im Ausland besondere 
Erfahrungen. Andere gehören internationalen Zu­
sammenschlüssen mehrerer Marktforschungsinstitute 
an, was ihnen die Entgegennahme von Aufträgen 
über ausländische Märkte erleichtert.

- Ähnliche Möglichkeiten bieten auch die Marketing- 
Abteilungen großer W e r b e a g e n t u r e n  an, 
indem sie auf dem Gebiet der Werbe- und M ar­
ketingvorbereitung ihrer Kunden Arbeitsgemein­
schaften mit ausländischen Werbeagenturen einge­
gangen sind. Zur Werbeanalyse im engeren Sinn 
gehört in erster Linie die Aufgabe, Absatzmittler 
und Verbraucher in ihrer psychologischen und so­
ziologischen Ansprechbarkeit zu erkennen.

- Manche mittleren oder kleineren Unternehmen, 
insbesondere solche, deren Fertigungsprogramme 
keine geschlossenen Sortimente bilden, ziehen den 
i n d i r e k t e n  E x p o r t ,  d .h. die Ausfuhr durch 
Einschaltung inländischer Händler als Vermittler 
vor und halten sich dadurch der eigenen Informa­
tionsbeschaffung über die Exportmärkte enthoben. 
Auch große Industrieunternehmen bedienen sich

der Vermittlung hanseatischer Ausfuhrhändler gern, 
wenn die Waren nach Ländern mit geringen Ab­
satzchancen gehen, so daß sich fü r sie der Aufbau 
einer eigenen Absatzorganisation nicht lohnt.
Ober die bei den Ausfuhrhändlern vorliegenden 
Nachfragen aus dem Ausland lassen sich die Un­
ternehmen durch ihre an den Exportplätzen ansäs­
sigen Exportvertreter, ein Berufsstand, der sich ins­
besondere in Hamburg und Bremen entwickelt hat, 
informieren.

EXPORTERFAHRUNG KOSTET LEHRGELD

Die größte Zahl unserer direkt exportierenden Indu- 
strieunternehmungen hat ihre Exporterfahrung teuer 
erkaufen müssen. Sie hat häufig geographische Ge­
gebenheiten, fremde Mentalität, ungewohnte admini­
strative Praktiken, andersgeartete Schichtung der Ab­
nehmer und Absatzwege, Sicherungsmöglichkeiten ge­
gen Verluste, Verpackungsnotwendigkeiten und Beför­
derungsregeln übersehen und hat Preisnachlaßverlan­
gen in oftmals unnötiger Weise nachgegeben. Die ein­
zelnen Unternehmungen haben ihre dadurch erlittenen 
meist hohen Verluste dank ihrer größeren Binnen­
umsätze verschmerzen können. Der berufsmäßige 
Außenhandel hat über Jahrzehnte hinweg deshalb den 
Direktexport der Industrie m it Argumenten gegeißelt, 
die von den auf direkte Exportumsätze drängenden 
Industrieunternehmungen als Interessenpolitik ausge­
legt wurde. Gewiß lagen den Erklärungen des hanse­
atischen Exporthandels Motive der Selbsterhaltung mit 
zugrunde, in volkswirtschaftlicher Wertung sind uns 
durch das Lehrgeld, das die Industrie fü r ihre Export­
erfahrung bezahlte, unsagbar hohe Verluste erwach­
sen, deren Höhe lediglich der statistischen Messung 
schwer zugänglich ist.

MÖGLICHKEITEN PUR DEN EXPORTBERATERBERUF

So gesehen bestünden für die Exportwirtschaft genü­
gend Gründe, um die Dienste von sachkundigen Bera­
tern in Anspruch zu nehmen. Beschränkt man deren 
Mitwirkung nur auf die Gebiete, auf denen auch heute 
Kapitalfehlleitungen an der Tagesoi-dnung sind, so 
wäre ihre Mitwirkung auf folgenden Gebieten denkbar:

— Wahl der Exportmärkte unter Gesichtspunkten
— der Nachfrage der Letztverbraucher nach den 

angebotenen Gütern
— der Preis- und Konkurrenzverhältnisse
—  der Sicherheit der Inkasso- und Oberweisungs­

möglichkeiten
— der allgemeinen politischen und konjunkturellen 

Zeitlage.
— Exportpreiskalkulation und Bestimmung wirksamer 

Absatzwege und Absatztechniken unter Berücksich­
tigung der Marktstellung und der A b s a t^o lit ik  der 
Wettbewerber gleicher oder ähnlicher trzeugnisse 
sowie von Erzeugnissen aus dem Bereich der Sub­
stitutions* und Komplementärgüter.

— Zusammenstellung gezielter Sortimente, für die die 
einzelnen Güter unter Gesichtspunkten ihrer Preis­
lage, des gewählten Absatzweges und der in 
Betracht kommenden Absatztechniken ausgesucht 
werden.

— Wahl der Absatzmittler unter Gesichtspunkten ihrer 
Eignung fü r die in Aussicht genommenen Güter, 
Kundengruppen und geographischen Absatzbereiche.

— Wahl von landansässigen Vertretern unter Gesichts­
punkten ihrer Eignung, ihrer Verläßlichkeit und, im
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. Falle von Alleinverkäufern, auch Ihrer Kreditwür­
digkeit.

—  Abstimmung der Werbemittel, W erbeträger und 
Werbezeitpunkte auf die jeweiligen Gegebenheiten 
im Exportmarkt. Gleiches g ilt bezüglich der Kunden­
dienste wie Beratung, Wartung, Ersatzteilläger und 
Reparaturmöglichkeiten.

—  Rücksprachen mit ausländischen Firmen zwecks Be­
hebung entstandener Mißverständnisse oder Strei­
tigkeiten, Inkasso von Forderungen, Interventionen 
bei Zollämtern, Information über bestimmte Fragen 
hinsichtlich Marktlage, Wettbewerbsverhältnisse 
und Absatzformen einer W are u.a.m .

— Bestandsaufnahme von Konsignationslägern, Über­
wachung der Abrechnung und Überweisungen so­
wie Kontrolle der Lagerungskosten.

— Überwachung der Lizenzerzeugung und der im 
Rahmen von Partnerschaftsverträgen bestehenden 
Verpflichtungen mit der Vollmacht zur Wahrneh­
mung der Rechte der exportierenden Unternehmung 
gegenüber dem Lizenznehmer bzw. Geschäfts­
partner.

— Besichtigung von Warensendungen im Zusammen­
hang mit Mengen- und Qualitätsreklamationen sei­
tens der Abnehmer.

— Schiedsrichterliche Aufgaben im Interesse außer­
gerichtlicher Beilegung von Meinungsstreitigkeiten.

Für die letztgenannten Tätigkeiten muß es als eine 
Voraussetzung erfolgreichen Wirkens betrachtet wer­
den, daß die zugezogenen Berater und ihre ausländi­
schen Vertreter nicht nur das Vertrauen der expor­
tierenden Unternehmung, sondern auch das der Ge- 
schäftsparner im Exportmarkt besitzen.

Die Beratung in Rechtsfragen, die juristisches Wissen 
voraussetzt, sollte dagegen berufenen Fachvertretern, 
Rechtsanwälten und Notaren, Vorbehalten bleiben. 
Damit soll die Möglichkeit nicht ausgeschlossen wer­
den, daß in besonderen Fällen z. B. in Vergleichs- und 
Konkursangelegenheiten sowie in schiedsrichterlichen 
Verfahren als Interessenwahrer auch Nicht-Juristen 
fallweise in Anspruch genommen werden.

Eine vielleicht zukunftsreiche Möglichkeit fü r eine be­
ratende Tätigkeit in Exportfragen bieten die Entwick­
lungsländer, deren wirtschaftliche Entwicklung auf 
Erhöhung ihrer gegenwärtigen Exportumsätze und dar­
über hinaus auf Diversifizierung ihres Ausfuhrange­
botes angewiesen ist. Die Aufgaben, die sich hier 
stellen, sind zweifacher A rt: Einmal sind in den meisten 
Entwicklungsländern administrative und psychologische 
Hemmnisse zu überwinden, um inländische Erzeugnisse 
landwirtschaftlicher und industrieller Herkunft zur 
Exportreife zu bringen. Landeskundliche Berater aus 
den Abnehmerländern dieser Produkte können hier 
eine segensreiche Pionierarbeit leisten. Sodann bietet 
die Vor- und Nachprüfung der Wirksamkeit der deut­
schen privaten und staatlichen Hilfsprojekte an Ent­
wicklungsländer ein neues Tätigkeitsfeld. Diese Tätig­
keit kann sich sowohl auf vollendete und laufende als 
auch auf zugesagte und in Aussicht genommene Pro­
jekte erstrecken. Sie kann Wege erschließen, um die 
Schwierigkeiten bei der Durchführung der deutschen 
Hilfsprojekte zu vermindern.

Verfahrensberatung
Friedrich Wendt, Hamburg

Das W ort Verfahrensberatung besteht aus zwei Be­
standteilen. Der Bestandteil Beratung ist im üblichen 
Sinne zu verstehen, speziell als kommerzielle Aus­
übung — hier im Bereich der Wirtschaft. W er einen 
Berater bestellt, sucht den Fachmann, den Spezialisten, 
der auf seinem Gebiet über ein großes Wissen und 
weite Erfahrung verfügt, der die Entwicklung verfolgt 
und damit den neuesten Stand der realisierbaren Mög­
lichkeiten kennt. Der Fachmann muß —  so w ird er­
wartet —  auf seinem Gebiet in der Lage sein, für ein 
vorhandenes Problem Lösungen zu erarbeiten und 
ggfs. in die W irklichkeit umzusetzen.

Zwei Wesenszüge stehen also im Vordergrund:

— Das Vorhandensein eines speziellen Problems bzw. 
einer Fragestellung;

— Die Erwartung spezieller Fachkenntnisse zur Lösung 
des Problems.

PROBLEME UND FRAGESTELLUNGEN ALS AUSGANGSPUNKT

Wie sehen diese beiden Wesenszüge im Bereich der 
Verfahrensberatung aus, um welche Spezialgebiete 
handelt es sich dabei?

Zunächst müssen w ir uns vor Augen führen, daß die 
oben aufgezeigte Beziehung „Problem : Lösung* keines­

wegs immer von vornherein eindeutig und klar existiert 
bzw. gesehen w ird. Der Unternehmer (bei dem w ir ver­
bleiben wollen — im Grunde g ilt dies natürlich auch 
für andere Institutionen) sieht sich einer tiefgreifenden 
technischen Entwicklung gegenüber, seine Konkurrenz 
ist mit neuen Produkten oder über andere Absatzwege 
auf den Markt gekommen. Er selbst hat Vorstellungen 
über Entwicklungsarbeiten. Sein Absatzsystem funk­
tioniert nicht so, wie er es möchte. Die Möglichkeiten 
des Gemeinsamen Marktes beschäftigen ihn. Ihn inter­
essiert die Mehrwertsteuer. G ibt es vielleicht für ihn 
Chancen in den Entwicklungsländern? Arbeitet der 
eine oder andere Produktionszweig noch rentabel? 
Sind seine leitenden Mitarbeiter optimal eingesetzt? 
Ist das Gewicht der einzelnen Abteilungen richtig ver­
teilt? Hat der Arbeitsfluß optimale Ausmaße? Laufen 
die Arbeiten an dem Neubau — baulich und organisa­
torisch —  nicht viel zu ungeordnet und aufwendig?

Sorgen, Überlegungen, Gedankensplitter verdichten 
sich zu Problemen, sie konkretisieren sich langsam und 
münden in ganz bestimmte Fragestellungen ein. Das 
ist ein Prozeß, in dessen Verlauf das Problem selbst 
o ft genug eine Reihe von Veränderungen durchmacht, 
nämlich, sobald es immer wieder an dem Gesomtkon- 
zept des Unternehmens gemessen wird.
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