DEer osTDEUTSCHE IMIASCHINENBAU —
WEGE ZUR INTERNATIONALEN
WETTBEWERBSFAHIGKEIT

GESPRACHSKREIS
ARBEIT UND SOZIALES
Nr. 11

FRIEDRICH
A93 221 . ¥RT—
[IFTUNG




Forschungsinstitut der Friedrich-Ebert-Stiftung
Abt. Arbeits- und Sozialforschung

Gespriichskreis Arbeit und Soziales
Nr. 11

Der ostdeutsche Maschinenbau -
Wege zur internationalen
Wettbewerbsfahigkeit

Eine Tagung
der Friedrich-Ebert-Stiftung
am 21. November 1991 in Chemnitz

A93-221




ISBN 3-86077-054-3

Herausgegeben vom

Forschungsinstitut der Friedrich-Ebert-Stiftung
Abt. Arbeits- und Sozialforschung
Godesberger Allee 149, 5300 Bonn 2
November 1992

Druck: Agentur PI - Druckerei RéBger, Leipzig
Printed in Germany 1992

Inhalt

33

3.7

Peter Konig
Vorbemerkung

Detlet Wendt
Einfiihrung

Podiumsstatements

Helga Manneck
AuBenwirtschaftsforderung zugunsten der neuen Bundeslinder

Ulrike Schmidt
Marktarbeit - unterstiitzt durch Aufenhandeisinformationen

Hans-Jiirgen Alt

Der Verband Deutscher Maschinen- und Anlagenbau e.V. -
Wegbereiter bei der Umwandlung

des ostdeutschen Maschinenbaus

Horst Bendix
Produkte mit hoheren Effekten - hohere Erlose

Dirk Wefelscheid
Sanieren und Privatisieren

Gerd Gerlach
Gestiitzt auf eigene Innovation auf dem Markt

Herbert Kroker
Vom GroBbetrieb zum Proficenter -
zum mittelstindischen Unternehmen

19

41

46

51



4.1

42

43

44

4.5

4.6

Diskussionsbeitrige

Eine ordentliche Marktarbeit bentigt
in Ostdeutschland eine begleitende Strukturpolitik

Stiitzende Strukturpolitik -
der entscheidende Faktor fir die Zukunft

Anschubfinanzierung - Voraussetzung zur erfolgreichen
Marktarbeit

Mit strategischen Allianzen auf den Markt
In die Markiwirtschaft mit einem groflen Sack voll Altschulden
Gemeinsamer Weg - Synergieeffekte

Referenten, Tagungs- und Diskussionsleitung

56

56

59

66

68

70

1. Vorbemerkung

Der Maschinen- und Anlagenbau war in der ehemaligen DDR ein bedeutsamer
Wirtschaftsfaktor. Obwohl dieser Branche nach der Vereinigung eine ver-
aleichsweise gute Erfolgschance eingerdumt wurde, konnten die Erwartungen
bei weitem nicht erfiillt werden. Dies liegt nicht nur an den Schwierigkeiten, die
unmittelbar mit dem Umstrukturierungsprozel der Unternehmen in den neuen
Bundeslindern zusammmenhiingen. Denn hinzu kommt. dafB3 sich diese Branche
zur Zeit weltweit in einer ungiinstigen konjunkturellen Lage befindet: Bei-
spielsweise sieht sich nicht nur der erfolgreiche und stark export-orientierte
westdeutsche, sondern ebenso der japanische Maschinenbau mit sinkenden Ab-
satzzahlen erheblichen Umfangs konfrontiert.

Diese Situation 146t ahnen. welcher Problemdruck auf den Unternehmen des
Maschinen- und Anlagenbaus der neuen Bundeslinder lastet. Es muf} in duBerst
geringer Zeit versucht werden. Absatzmirkte zu erschlieBen. Aber welche
Mirkte kommen angesichts der allgemeinen Konjunkturschwiéche in Frage, und
welche Instrumente konnen eingesetzt werden? Die Friedrich-Ebert-Stiftung
hat mit ihrer Veranstaltung im November 1991 versucht, auf diese Fragen in
einem Dialog mit Vertretern aus Ministerien. Verbdnden, Unternehmen und der
Treuhandanstalt Antworten zu finden.

In der vorliegenden Broschiire sind Referate, Podiums-Statements und wesent-
liche Diskussionsbeitriige dokumentiert. In diesen sehr engagiert vorgetragenen
Beitriigen wird von Vertretern aus Unternehmen der neuen Bundeslinder dar-
gestellt. wie sie agieren, um ihre Absatzprobleme zu ldsen. Erginzend dazu er-
lautern Vertreter aus Ministerien und Verbidnden. welche Hilfen sie bei der Er-
schlieBung von Absatzmirkten Unternehmen der neuen Bundeslinder anbieten
konnen. Fiir diese sehr konstruktiven Beitriige méchten wir uns nicht nur bei den
Referenten, sondern allen Teilnehmern der Veranstaltung bedanken.



Die Tagung wurde gemeinsam von dem Biiro der Friedrich-Ebert-Stiftung in
Leipzig und dem Gesprichskreis Arbeit und Soziales in Bonn durchgefiihrt. Wir
mdchten uns bei unseren Kolleginnen und Kollegen dieses Biiros und Ge-
spriichskreises bedanken, da sie ganz entscheidend zum Gelingen der Tagung
beigetragen haben. ‘

Winfried Schneider-Deters Peter Konig
Leiter des Biiros der Abt. Arbeits- und
Fricdrich-Ebert-Stiftung, Sozialforschung,
Leipzig Friedrich-Ebert-Stiftung,

Bonn

2.  Einfiihrung

Detlef Wendt

Zukunftsmirkte des ostdeutschen Maschinenbaus

Als Vorsitzender des Vorstandes der Landesgruppe Sachsen/Thiiringen des
Verbandes Deutscher Maschinen- und Anlagenbau e.V. (VDMA). des Fach-
verbandes der in Deutschland anséssigen Produzenten von Maschinen und An-
lagen. mochte ich [hnen ein Bild aus meiner Sicht des ostdeutschen Maschi-
nenbaus zeichnen. Der VDMA versteht sich dabei als Interessenvertreter seiner
Mitgliedsfirmen gegeniiber Politik und Offentlichkeit im In- und Ausland.
Dariiber hinaus bietet er seinen Mitgliedsfirmen zahlreiche Dienstleistungen in
allen Belangen.

Die Maschinenbaubetriebe in den neuen Bundeslindern befinden sich zur Zeit in
einer #HuBerst schwierigen Umstrukturierungsphase. Vor der Wende war der
Maschinenbau der ehemaligen DDR der renommierteste im Rat fiir gegenseitige
Wirtschaftshilfe (RGW). Und die von ihm gewiinschten Mengen an Maschinen
konnte er nicht herstellen. Mit der Einfihrung der Wirtschafts- und Wih-
rungsunion am 01, Juli 1990 hat sich das Bild grundlegend geiindert. Die ost-
deutsche Maschinenbauindustrie wurde schlagartig dem internationalen Wett-
bewerb ausgesetzt. Fast zeitgleich brachen die bisherigen Hauptabsatzmirkte in
Osteuropa zusammen. Zahlreiche Unternehmen verfiigten zu dieser Zeit weder
liber preislich noch technologisch wettbewerbstithige Produkte. Hinzu kam. dafl
zur ErschlieBung neuer Mirkte die erforderlichen Vertriebsorganisationen nicht
zur Verfiigung standen.

Dies war die Ausgangslage vor knapp anderthalb Jahren. Seit dieser Zeit hat
sich zwar viel getan, aber die Maschinenbauindustrie der neuen Bundesldnder
hat immer noch mit zahlreichen Problemen zu kdmpfen. Zum Oktober 1990
waren in Ostdeutschland 450.000 Maschinenbauer titig. Heute sind in den Ma-
schinenbau-Unternehmen noch 390.000 Mitarbeiter beschiftigt. Bei dieser
Aussage zogere ich. da sich ca. 200.000 davon in der Kurzarbeit befinden. Das
ist ein eindeutiges Indiz fiir die Kompliziertheit der gegenwiirtigen Lage. Die
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Vielschichtigkeit dieser Problematik macht die Sache sehr kompliziert und ist
andererseits Begriindung fiir die sehr unterschiedliche Reaktionsfiihigkeit der
verschiedenen Unternehmen auf dem Markt. Wir konnen schlechthin nicht von
dem ostdeutschen Maschinenbau sprechen, sondern wir miissen schon die un-
terschiedlichen Stadien der Metamorphose sehen, wobei die Grofie des Betrie-
bes, die Branche und auch verschiedene historische Entwicklungsparameter das
Ganze entscheidend beeinflussen. Aus der gemeinsamen planwirtschaftlich ge-
prigten Ausgangssituation hervorgegangen, muflte doch die gesamte innere
Struktur nach EffektivititsmaBstiben in den Betrieben neu geordnet werden.
Und der neue MaBstab, allein von der Marktwirksamkeit abgeleitet, ist hart und
unbarmherzig.

Das Produkt muBte marktfihig gestaltet und seine Parameter den Kundenwiin-
schen angepaBt werden. Und der Preis - er war zu hoch. Wie oft muBte hier die
Kosten-MeBlatte angelegt werden, bis die Struktur und die Technologie
stimmten. Aber wie sollte das alles umgesetzt werden mit dem vorhandenen,
gnadenlos veraltetem Maschinenpark? Die neuen Maschinen waren mit der
kaum vorhandenen Kapitaldecke nicht kurzfristig zu beziehen. Die Verfligbar-
keit iiber Kredite war mehr als begrenzt oder gar nicht vorhanden. Unter diesen
Ausgangsbedingungen waren umfangreiche Aktivititen auf dem Markt notig,
wobei mit einem neu aufzubauenden Vertriebssystem der Umsatz zu halten und
sogar zu steigern war. Es zeigt sich ein Teufelskreis, den es kaum zu durchbre-
chen geht, da jedes Teilproblem nicht nacheinander, sondern gleichzeitig zu 16-
sen ist. Gegen einen sich bewegenden Weltmarkt zu behaupten ist sehr schwer,
eine ungeheuere Leistung. Aber nur so kann der erforderliche Strukturwandel
gelingen.

Der westliche Maschinenbau befindet sich in dieser Zeit in einer Phase des
konjunkturellen Abschwungs. Insbesondere der Einbruch beim Export ist fiir die
augenblickliche schlechte Lage des westdeutschen Maschinenbaus verantwort-
lich. In dieser Situation miissen gerade auf diesen Mirkten neue Chancen und
ein Absatz fiir ostdeutsche Maschinenbauprodukie gewonnen werden, da die
Mirkte im Osten mittelfristig nicht wieder die Bedeutung der Vergangenheit
erlangen kénnen. Um diese Mirkte nach ihren Erfolgsaussichten zu analysieren,
sollten wir die Maschinenausfuhr der alten Bundeslinder betrachten.

9

Die drei groBen Maschinenbauregionen der Welt sind die USA. Japan und die
Europiische Gemeinschaft. Die EG ist dabei mit einem Umsatz von 560 Milli-
arden DM der groBte Maschinenbauer der Welt, gefolgt von den USA mit 510
Milliarden DM und Japan mit 500 Milliarden DM. Innerhalb der EG sind die
Deutschen dabei eindeutig die Nummer | mit 215 Milliarden DM. Beim Umsatz
ist also die deutsche Maschinenbauindustrie etwas weniger als halb so grol wie
die der USA oder Japans. Wenn man aber die Export-Situation sieht, dann steht
die Bundesrepublik Deutschland mit einem Anteil von 21,5 % an den Maschi-
nenausfuhren der westlichen Industrielinder eindeutig vorn und wird von den
USA mit 17.4 % und Japan mit 16,9 % gefolgt. Sehen wir uns die Exportstruktur
an. dann erkennt man aber auch eine Getihrdung. Die Bundesrepublik Deutsch-
land exportierte fiir 121 Milliarden DM Maschinen. 44 9% davon gehen in die
EG. Nur 9 % exportieren wir in die USA und 8 % in den asiatisch-pazifischen
Raum. Beriicksichtigt man noch die EFTA-Staaten. dann kommen wir auf
69 % BEuropa-Abhiingigkeit im deutschen Maschinenbau. Unsere Konkurrenten
in den USA und in Japan besitzen hier ein wesentlich ausgeglicheneres
Verhiiltnis.

Lassen Sie mich jetzt anhand einiger Grafiken die Maschinenabsatzmiirkte der
ehemaligen DDR und der westlichen Bundeslinder im Vergleich darstellen.

Der Maschinenbauexport der ehemaligen DDR (Bild 1) war mit 87 % eindeutig
dominiert durch Ausfuhren in die RGW-Liinder, insbesondere in die Sowjet-
union. Die westlichen Industrieldnder nahmen nur 8 % der Maschineausfuhren
auf. Weniger Bedeutung hatten die Entwicklungsldnder, in die insgesamt 5 % der
Maschinenbauprodukte geliefert wurden.

Vergleicht man hierzu den westdeutschen Maschinenbau (Bild 2), so exportierte
dieser seine Produkte zu 76 % in Industrieldnder und zu 15 % in Entwicklungs-
linder. Die Ausfuhren in Staatshandelslinder betrugen nur 8 %. Diese Gegen-
iiberstellung macht deutlich, daB in der Vergangenheit die Maschinenbauunter-
nehmen hier im Osten auf ganz andere Abnehmerlinder als die westlichen Be-
triebe ausgerichtet waren. Mit der Anpassung an diese Mirkte waren somit auch
die Produkte gepriigt. Auf Grund der Verinderung in unserem Lande. als auch der
wirtschaftlichen Umstrukturierung in den osteuropdischen Lindern ist somit
eine entscheidende Umprofilierung des ostdeutschen Maschinenbaus zwingend

notwendig.
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Die Verteilung der Hauptabsatzmiirkte der ehemaligen DDR (Bild 3) zeigt ein-
deutig die gravierende Ausrichtung auf die Sowjetunion. Mit iiber 50 % nahm
die UdSSR eine dominierende Rolle bei den DDR- Maschinenausfuhren ein.
Der Export in die Bundesrepublik Deutschland nahm im Vergleichszeitraum nur
einen Anteil von 2,2 % ein. '

Hilfreich bei der Auswahl von wichtigen Absatzldndern sollte fiir uns die Analyse
sein, in welche Linder der westdeutsche Maschinenbau bis jetzt lieferte. Die
wichtigste Absatzregion ist, wie schon dargestellt, Europa mit einem Anieil
von 69 % (Bild 4). Es folgen Asien mit 14 % und Nordamerika mit 10 % Anteil.
Dieses Bild macht deutlich, daB bisher sich die bedeutendsten Absatzmirkte in
geographischer Nihe zur Bundesrepbulik befinden. Analysiert man diese wich-
tigsten Absatzmirkte des westdeutschen Maschinenbaus, so kommt man 7u
folgendem Ergebnis (Bild 5): Es gibt kein Land, das als Absatzmarkt gegeniiber
anderen dominieren wiirde. Mit einem Anteil von 12,1 % ist Frankreich das
wichtigste Exportland fiir den westdeutschen Maschinenbau. Es folgen die USA
mit 8.6 %, Grofbritannien mit 7,7 %, Italien mit 7 % und Niederlande mit 6.7 %.
Diese Betrachtung der wichtigsten Abnehmer macht deutlich, da mit Aus-
nahme der USA die Mirkte, die von uns verstirkt bearbeitet werden sollten, in
Europa liegen. Bisher nicht betrachtet wurde der heimische Markt, incl. der
westlichen Bundeslidnder. Dieser muf8 natiirlich in einer solchen Analyse an
erster Stelle rangieren, denn die Voraussetzung fiir ein erfolgreiches Auftreten auf
Auslandsmirkten ist der Erfolg im eigenen Land.

Nachdem ich versucht habe, mit diesen Ausfiihrungen deutlich zu machen, dafl
die fiir uns wichtigsten Mirkte, die den groBten Erfolg versprechen, die
benachbarten europiischen Staaten sind, mochte ich noch einige kurze Anmer-
kungen zu dem Thema ,MarkterschlieBung und Marktbearbeitung™ machen. Es
ist natiirlich nicht einfach, neue Mirkte zu erschlieen. Insbesondere bendtigt
man dazu Zeit. Es ist unmoglich, die in Osteuropa wegbrechenden Absatz-
mirkte innerhalb weniger Monate durch neue Abnehmer im Westen zu substi-
tuieren. Neue Marktanteile konnen nur zu Kosten der Konkurrenz gewonnen
werden, da z. Z. aufgrund der schlechten wirtschaftlichen Lage dieser Linder
die Mirkte nicht wachsen, sondern schrumpfen. Die meisten westlichen Industrie-
linder befinden sich derzeit auf einer konjunkturellen Talfahrt (Bild 6).

Bild 3:

Maschinenabsatzmarkte
des ostdeutschen Maschinenbaues 1988
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Bild 6: Diese Situation hat auch seine Spuren bei der Maschinenproduktion dieser
= Linder hinterlassen. Dieses Bild méchte ich Thnen anhand der bisherigen Ergebnisse
- des Jahres 1991 vorlegen. Am schlechtesten schneidet danach GroBbritannien
S ab. dessen Maschinenbauproduktion wahrscheinlich um gut 10 % gegeniiber
g dem Vorjahr zuriickgefahren wird. Auch in den USA und ltalien herrschen
o < o - < rezessive Tendenzen vor. Es wird dort ein Minus von je 1 9% erwartet. Im west-
< g O-uw O E deutschen Maschinenbau ist Stagnation angesagt, wihrend Frankreich mit einem
—_ o mageren Plus von | % rechnet. Nur Japan hebt sich mit einem Wachstum von
- é E Plus 4 % in der Maschinenbauproduktion erneut positiv von den iibrigen Indu-
Ed 2 < strienationen ab. Eine wesentliche Stiitze dabei ist sicherlich der japanische
o = Maschinenexport, der von der sehr starken Nachfrage aus den slidost-asiati-
° * #) schen Staaten profitiert. Mit dieser Aussage sollte nochmals verdeutlicht werden,
-2 in welch ungiinstiger Zeit der ostdeutsche Maschinenbau seine Umstrukturierung
T {iberwinden muf3.
o Zur Erschliefung neuer Mirkte erscheint es fiir die Mehrzahl der ostdeutschen
7 g Produzenten. die nicht {iber eine iippige Kapitalausstattung verfiigen, angeraten,
é = ihre ersten Schritte mit fremden Handelsvertretern zu gehen. Das wiirde eine
e 3 S Muarktbearbeitung beschleunigen. Mitgliedstirmen des VDMA kénnen hierbei
e 1% @ auf ihren Verband zuriickgreifen. der seit vielen Jahren eine Kartei mit Aus-
g o 2 * E landshandelsvertretern fiir fast alle Linder der Welt fithrt. Je nach Produktions-
UO”L;) E = programm konnen dabei die geeigneten Vertreter ausgewihlt werden. Eine
g g Marktunterstiitzung durch den Verband kann aber bereits schon friiher einsetzen,
o ". . E + * da anhand des sehr detaillierten statistischen Materials und der Kenntnisse iiber
°% - die einzelnen Linder die ersten Eindriicke zu den wichtigsten Mérkten gegeben
o werden konnen. Ein Beispiel fiir diese Informationen an die Mitgliedsfirmen ist
_g E; © die soeben fertiggestellte Broschiire ..Sowjetunion im Umbruch; Daten - Fakten -
o9 43 ° Strukturen*, die aktuellste Informationen zu der Situation in den einzelnen
a L . = Republiken und zu spezitischen Branchenthemen enthilt.
2 :
£ E w ’E Bevor ich meine Ausfiihrungen beende. méchte ich Thnen noch eine Einschitzung
'8 - 7 ; a § iiber die hentige Lage im ostdeutschen Maschinenbau geben. Diese stiitzt sich
g < = auf eine Konjunkturumfrage in unserer VDMA-Landesgruppe. Demnach er-
o = - warten 80 % der Maschinenbauunternehmen in Sachsen und Thiiringen keine
'5’ i 1 | i * ¢] weitere Verschlechterung. Diese Untersuchung zeigt weiterhin, dall in Bezug
2 2 b pt g o auf die Auftragslage die Talsohle erreicht ist. Das konnte ein wichtiges Indiz
T - - - . dafiir sein, daB die konzentrierten Umstrukturierungsbemiihungen erste Erfolge
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zeigen. Die Hermes-Sonderkonditionen, die iiber 1991 verlingert werden sollen,
konnen den giinzlichen FadenriB zu den Ostmirkten verhindern. Weiterhin
greifen schrittweise die Anstrengungen, im Westen neue Mirkte zu erschlieBen
und entsprechende Vertriebsstrukturen wirksam werden zu lassen. Aber 80 %
der Unternchmen rechnen auch noch damit, daB die Beschiftigungszahlen
nochmals deutlich nach unten gehen werden. Hieraus ist zu ersehen, dal der
Schrumpfungsproze in Richtung auf betriebswirtschaftlich sinnvolle Unter-
nehmensgréBen noch voll im Gang ist.

Unabhingig davon stehen wir alle vor der gleichen Aufgabe. Wir miissen uns
dem weltweiten Wettbewerb stellen und nur noch wenige Monate trennen uns
von dem Zeitpunkt einer Zollgrenzen-freien Européischen Gemeinschaft.

il it
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3. Podiumsstatements

Helga Manneck

3.1 AuBenwirtschaftsforderung zugunsten
der neuen Bundeslinder

Ich vertrete hier das Bundeswirtschaftsministerium (BMW1), AuBenstelle Berlin,
und bin fiir die wirtschaftliche Forderung der neuen Bundeslander zustindig;
d.h. fiir die Unterstiitzung der Unternehmen, um sie an unser System der
AuBenwirtschaftsforderung heranzufiihren. Ich méchte Thnen darstellen, wie man
Ihnen die Umorientierung auf neue Mirkte erleichtert. Des weiteren bemihe ich
mich seit kurzem um die Werbung auslindischer Investoren. Hierzu leite ich ein
Zentrum fiir die Betreuung von Auslandsinvestoren, das in der AuBenstelle des
BMWi in Berlin eingerichtet ist.

Zu Beginn mochte ich ein paar Anstofie geben fiir die MaBnahmen und die
Informationen, die wir lhnen von Bundesseite geben kénnen. Hierzu gehoren
Angaben zu Fordermitteln, die Sie in Anspruch nehmen kénnen, wenn Sie sich
auf Mirkten orientieren wollen: Die AuBenwirtschaftsforderung des Bundes ist
auf der sogenannten ,Drei-Siulen-Theorie™ begriindet. Die drei Siulen sind die
Wirtschafisdienste der Botschaften. die Auslandshandelskammern und die
Bundesstelle tiir Auslandsinformationen.

Es gibt fiir den vorhandenen Informationsbedart eine ganze Reihe von Broschiiren.
Unser Standard-Exemplar ist die sogenannte ,.Export-Fibel”. Das ist also ein
Wegweiser, der insbesondere kleinen und mittleren Unternehmen die Grund-
sitze der Unterstiitzung zeigen will, den sie jederzeit bei uns abfordern kinnen.

Auf den ersten Blick sieht es vielleicht fiir einen Unternehmer aus den neuen
Bundeslindern so aus, als ob er sich allein vortasten mufl, wenn er ins Ausland
geht. Das ist natiirlich nicht richtig. Wir haben einerseits die Verbinde, die
ihnen Hilfestellung geben konnen und andererseits die Industrie- und Handels-
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kammern im Inland, die mit ihren AuBenwirtschaftsreferenten ebenfalls zur
Verfiigung stehen. Im Ausland selbst gibt es dann die schon erwidhnten Wirt-
schaftsdienste der Botschaften und die Auslandshandelskammem. Wir haben
insgesamt S0 Zweigstellen in aller Welt, die Unternehmen jederzeit Hilfestel-
lungen leisten. In Osteuropa sind wir momentan dabei, ein Netz 'von Delegierten-
biiros als Vorstufen fiir Auslandshandelskammern aufzubauen. Eingerichtet sind
diese bereits in Warschau, Prag, Budapest und St. Petersburg. AuBerdem gibt
es in den Hauptstidten noch die Handelstorderungsstellen bei den Botschaften.
Ich bitte Sie, diese Institutionen auch zu nutzen. Sie sind mit Steuermitteln
bezahlt und sollen auch durch den Steuerzahler in Anspruch genommen
werden. Sie brauchen da keine Angst zu haben, abgewiesen zu werden. es sind
wirklich Service-Institutionen. Die Auslandshandelskammem miissen sich zwar
0 weit wie moglich selbst finanzieren, sie werden aber durch den Bund finan-
ziell gestiitzt. Fiir Unternehmen aus den neuen Bundeslindern gibt es immer
noch verbilligte Einstiegsgebiihren. Sie erhalten also Beratungen zu einem
erheblich reduzierten Kostensatz.

Weitere FordermaBnahmen, die ich fiir sehr niitzlich halte, bestehen in der Aus-
landsmesse-Forderung. Diese wird zu besonders giinstigen Konditionen fiir die
Unternehmen aus den neuen Bundeslindern angeboten. Hier sei hinzugefiigt,
daB fiir diese sogar noch die Inlandsmesse-Forderung besteht, die fiir die Alt-
Bundeslinder nicht mehr existiert. So konnen solche Unternehmen erheblich
ihre Stand- und Reisekosten reduzieren.

Mehr vertraut wird Ihnen aus den Ostgeschiften die Hermes-Export-Kredit-
versicherung sein. Diese gibt es aber auch fiir andere Lander und ist so ein
wesentlicher aufienwirtschaftlicher Faktor. Fiir das Ostgeschift mochte ich noch
darauf hinweisen, daB das Bundeswirischaftsministerium in Berlin ein soge-
nanntes Kooperationsbiiro der Deutschen Wirtschaft fordert. Dabei handelt es
sich um eine Organisation, die vom Ostausschufl der deutschen Wirtschaft
begleitet wird und die sich insbesondere darum bemiiht, die Wirtschaftsbe-
ziehungen zu Osteuropa zu stirken, weiterzuentwickeln und den deutschen Unter-
nehmen dazu zur Seite steht. In diesem Zusammenhang mdchte ich mich auch an
den Maschinenbauverband wenden. Das Bundeswirtschaftsministerium finanziert
Seminare und Veranstaltungen im Inland sowie im Ausland, die zur Ko-
operationsanbahnung und auch zur Importférderung dienen. Der Bereich der
Kooperation wird gerade fiir Osteuropa meines Erachtens in Zukunft eine gro-

BB R st i

21

fBere Rolle spielen. Aufgrund der Devisenschwierigkeiten und anderer Probleme
werden diese Linder versuchen, Import-Substitutionen zu betreiben und Lizenz-
nahmen oder #hnliches in den Vordergrund zu stellen. Mein Angebot hierzu besteht
darin, Seminare zu finanzieren, bei denen auf deutscher Seite Unternchmens-
vertreter teilnehmen, die an Kooperationen mit Firmen in diesen Lidndern
interessiert sind. Dieses Angebot sollte stirker genutzt werden. Ich wiirde mich
freuen, wenn auch einmal der Verband Deutscher Maschinen- und Anlagenbau e.V.
(VDMA) ein solches Seminar vorbereiten konnte. Das Problem ist eben,
dal} die Vorbereitung relativ arbeitsintensiv ist und durch Sie abgedeckt werden
miiBte. Aber wie gesagt, die Finanzierung wird durch uns gesichert.

Es gibt verschiedene Mdoglichkeiten, sich iiber Mirkte zu informieren. Hierfiir
stehen lhnen die Auslandshandelskammern zur Verfiigung, deren Vertreter regel-
miiBig zu Sprechtagen in die Industrie- und Handelskammem kommen, wo Sie
sich mit all lhren Fragen an sie wenden konnen. Diese Moglichkeit wird in
den neuen Bundeslindern schon stark genutzt. Natiirlich diirffen wir auch die
Verbiinde und die Industrie- und Handelskammern nicht unerwihnt lassen. So
ist auch der VDMA jederzeit zu Informationen bereit und in der Lage, Sie {iber
Ansprechpartner im Ausland zu informieren. Sollte es in einem Land keine
Auslandskammer geben, was fiir die schwicheren Mirkte der Fall sein kann, so
gibt es auf jeden Fall Botschaften, die Thnen durchaus die eine oder andere Frage
beantworten konnen. Die Spezialisten sind natiirlich in den meisten Fallen die
Verbinde.

Das Spektrum ist um zwei Dinge noch zu erweitern, die in aligemeiner Form
schon angesprochen wurden. Es geht um das Instrument der Auslandsforderung.
Aus meiner Erfahrung in China, wo ich fiir die Handelsfrderung titig war, muf§
ich Ihnen sagen. daB ich den Eindruck hatte, daf} es insbesondere fiir mittel-
stindige Unternehmen ganz wichtig ist. bei der Gelegenheit eines Messebe-
suches im Kreise von anderen Unternehmen einen solchen Markt zu testen. Als
zweites mochte ich darauf hinweisen, daf insbesondere fiir Unternehmen aus
den neuen Bundeslindern die Auslandshandelskammern sehr aktiv sind und
bereit sind, Seminarveranstaltungen vor Ort durchzufithren. Diese kénnen zu
sehr reduzierten Gebiihren fiir Sie durchgefiihrt werden. Sollte sich also eine
Gruppe von Untemnehmen finden, die sich gut abgrenzen IaBt, ist die Kammer,
wie z. B. die deutsch-franzosische Auslandshandelskammer sicher gem bereit,
eine solche Veranstaltung zu organisieren.
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Betrachten wir nun die Ostmirkte, so mochte ich an dieser Stelle ein paar
auBlenwirtschaftliche Daten nennen. Im ersten Halbjahr dieses Jahres wurden durch
die Unternehmen der neuen Linder insgesamt 8,5 Milliarden DM Ausfuhren
und 5,8 Milliarden DM Einfuhren getitigt, davon 65 % immer noch mit ehe-
maligen Lindern des Rates fiir gegenseitige Wirtschaftshilfe (RGW) und Jugos-
lawien. Innerhalb dieser Lindergruppe betriigt der Anteil fiir die UdSSR 75 %.
Das ist also noch eine sehr starke Ostorientierung. Diese Angaben sind nicht
maschinenbaubezogen, da die gegenwirtigen Statistiken diese Aussagen nicht
zulassen. Als Vergleich méchte ich anfithren, daf3 der RGW-Aullenhandelsan-
teil der Alt-Bundesliander bei 5.6 % liegt. Es besteht hier also ein ziemlicher
Unterschied.

Ich méchte ein weiteres anfiigen, weil es auch in meiner Zustdndigkeit im
Wirtschaftsministerium liegt. Es gibt die Moglichkeit, auf der Grundlage der
fritheren Jahresprotokolle zollfrei einzufiihren. Das heilt, die traditionellen
Einfuhren aus den ehemaligen RGW-Lindern erfolgen fiir das nidchste Jahr
noch zu alten Bedingungen. Das wird nur sehr punktuell genutzt. Ich wiirde mir
gerade in Threm Interesse wiinschen, da wir mit unseren 6stlichen Handels-
partnern diese Moglichkeit stirker in Anspruch nehmen. Weiterhin greife
ich den Bereich der Kooperation im weiteren Sinne auf: Ich kann mir vorstellen.
daB in Osteuropa gerade wegen der Devisenknappheit zunehmend Kooperations-
vertrage geschlossen werden. Es sollen also nicht mehr komplette Maschinen
geliefert werden, sondern Teile. die dann vor Ort erginzt werden. Anbah-
nungsveranstaltungen kénnen durch uns gefordert werden.

Ich michte die Probleme der Ostmirkte somit abschliefen und mich einem
weiteren Linderkreis zuwenden, der ebenfalls nicht einfach ist, nimlich dem der
Entwicklungslinder. Hier ist auf eine Moglichkeit hinzuweisen, die die Deut-
sche Investitions- und Entwicklungsgesellschaft (DEG) seit kurzem anbietet:
ein Informations- und Beratungsservice, kostenlos fiir Unternehmen der neuen
Linder. Es gibt jetzt eine neue Form der Forderung durch die DEG. Sie forderte
bisher Investitionen, wobei es auf das Kapitalintensive in den Entwicklungs-
lindern ankam. Jetzt werden aber auch Investitionen bzw. Kooperationen ohne
finanzielle Beteiligung des deutschen Partners gefordert. Es muf3 aber zu einer
dauerhaften Zusammenarbeit in Form von Technologietransfer, Lizenzvergabe
oder Managementbereitstellung kommen. Das konnte auch fiir ostdeutsche Un-
ternehmen von Interesse sein. Sollten Sie dariiber Informationen wollen, wenden
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Sie sich an die DEG oder sprechen Sie uns an. Der Bereich Entwicklungsldnder
ist sicher schwierig, aber auch hier gilt natiirlich das bereits geschilderte Instru-
mentarium.

Als drittes mdchte ich auf die westlichen Industrieldnder eingehen, die ja fiir die
meisten von lhnen sicher als wichtigster Markt angesehen werden. Wir sprechen
iiber Mirkte und dirfen dabei nicht vergessen, dafl in Kiirze der einheitliche
européische Markt vor uns steht. Und das ist doch woh! eine neue qualitative
Wettbewerbssituation. Vor der deutschen Vereinigung war das Problem Nummer 1
in der deutschen Wirtschaft der europidische Binnenmarkt, insbesondere die
Vorbereitung der mittelstindigen Unternehmen darauf. Das Bundeswirt-
schaftsministerium initiierte das sogenannte ..Euro-fitness"-Programm, um die
Unternehmen fiir Europa fit zu machen. Ich mochte hieraus verschiedene
Elemente nennen. An den europiischen Auslandshandelskammern gibt es z. B.
sogenannte Binnenmarktbeauftragte. Diese haben wir nach der deutschen Ver-
einigung gebeten, sich speziell auch der ostdeutschen Unternehmen anzu-
nehmen. Sie machen also jetzt beides. Die Vorbereitung auf den Binnenmarkt fiir
alle und insbesondere auch die Hilfestellung fiir ostdeutsche Firmen. Dann gibt
es Informations- und Schulungsveranstaltungen, die z.B. von den Kammern zu
bestimmten Themen des europdischen Binnenmarktes durchgefiihrt werden.
AuBlerdem gibt es das Messeprogramm - Vorbereitung fiir Mittelstindler auf
Europa -. Dariiber hinaus bestehen Fordermdglichkeiten zur Anfertigung von
Marktstudien zu speziellen Markten. Hier sind die Unternehmen und ihre Ver-
binde fiir die Orientierung auf die neue Struktur Europas gefragt. Die Regierung
kann durch ihre Politik fiir diese Strukturanpassungen nur stiitzend wirken.
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3.2 Marktarbeit - unterstiitzt durch AuBlenhandels-
information

Unsere Informationsstelle fiir Auflenhandel gibt es seit 40 Jahren. Wir haben seit
Ende vergangenen Jahres auch eine Auflenstelle in Berlin, dic besonders dafiir
da ist, die Betriebe in den neuen Bundeslindern zu unterstiitzen. Viele Mit-
arbeiter, die frither im Zentrum fiir Informationen und Dokumentationen der
AuBenwirtschaft der DDR gearbeitet haben. sind von uns {ibernommen worden.
Wir sind, wie unsere Zenirale in Kéln, in drei Bereiche gegliedert. und zwar in
eine Presseabteilung, eine Abteilung fiir Auslandsmirkte und eine Abteilung
Recht. Zoll und Verfahren sowie Kontakte und Projekte. Aus dieser Gliederung
kénnen Sie schon entnehmen, wo unsere Hauptangebote an Informationen
praktisch liegen. Das ist also einmal die Presse. Die Kolner Zentrale gibt die Tages-
zeitung ,Nachrichten fiir den Aufenhandel™ heraus. Wir geben in Fortsetzung
dazu unter der Federfiilhrung der Bundesanstalt fiir AuBenhandelsinformationen
(BfAD) mit neuem Inhalt und im neuen Gewande ,.Die Mirkte der Welt™ heraus.
Das war friiher die ,,Auenwirtschaftsinformation und -dokumentation™.

Der zweite Bereich - Auslandsmirkte - informiert erstmal allgemein iber die
Wirtschaftslage einzelner Linder. Dariiber hinaus werden Informationsiiber-
sichten gegeben. Diese allgemeinen Berichte zur Wirtschaftslage werden in
verschiedensten Varianten den potentiellen Kunden angeboten. Dabei konnen in
Kurzinformationen oder auch ausfiihrlicher zur Konjunktur und Wirtschaftslage
jeweils zur Jahresmitte oder zum Jahreswechsel berichtet werden. Weiterhin gibt
es Datenbanken, in denen recherchiert werden kann, wozu ich lhnen dann noch
Genaueres sagen werde. Die Abteilung Auslandsmirkte informiert weiter tiber
Branchenentwicklungen. Wir geben Broschiiren und Informationsblitter heraus,
die sich mit bestimmten Branchen beschiftigen. Diese zeigen zum Beispiel
Vertriebswege fiir Produktionen in einem entsprechenden Land sowie den Ex-
oder Import und Messen auf. Sie heilen ,Branchenbild”. Dann gibt es auch noch
den sogenannten , Markt in Kiirze*.

Ein weiteres interessantes Angebot ist die Kleinbroschiire ,,Acht Schritte zum
erfolgreichen Exportieren® und ,,Acht Tips fiir Importeure®, dic fiir ,,Newcomer"
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vorgesehen sind. Betriebe, die also im Export schon erfahren sind, werden ganz
sicher etwas erhaben da hineinschauen. Die Broschiiren sind aber vorgesehen fiir
klein- und mittelstindige Unternehmen, die praktisch an die Aufgaben des
Exportes und vor allen Dingen an die verschiedenen Kontaktanschriften, die ihnen
gegebenenfalls behilflich sein konnen, herangefiihrt werden sollen. Gerade diese
Kontaktanschriften konnten aber auch fiir andere Betriebe. die schon iiber
entsprechende Exporterfahrungen verfiigen, niitzlich sein. Die Hefte ..Erfolg
im Ausland™ stellen einen Uberblick dar {iber unser bisheriges Publikationsangebot,
das in den letzten 7wei Jahren herausgekommen ist. Sollten Sie Fragen zu einem
konkreten Land haben, so stellen wir lhnen Informationszettel iber Veroffent-
lichungen des BfAI zu dieser speziellen Region zur Verfiigung.

Einen weiteren Hinweis méchte ich Thnen zu einer Broschiire geben, die jetzt
neu erscheint. Sie richtet sich eigentlich an auslandische Investoren. Diese Bro-
schiire erscheint nun auch in deutscher Sprache. In englischer und franzosischer
Sprache liegt sie bereits vor. Sie heiBt .Die neuen Bundeslinder als Wirt-
schaftspartner” und wird an ausldndische Interessenten kostenlos abgegeben.
Soweit zu den Publikationsangeboten.

Die dritte Abteilung - Recht. Zoll und Verfahren - gibt Auskunft iiber
Rechtsverhiiltnisse. Das betrifft das Vertragsrecht und auch das allgemeine
Handelsrecht sowie Handelshemmnisse, Zollvorschriften und Zollsitze. Dazu
gibt es gesonderte Verdffentlichungen. Unsere Haupttitigkeit liegt eigentlich in
der Publikationserarbeitung. Wir geben jahrlich ungefihr 1.000 Publikationen
heraus. Aber auch auf die Beantwortung von Anfragen, schriftlich als auch tele-
fonisch. erstreckt sich unsere Titigkeit. Sie konnen aber auch personlich vor-
sprechen. Wir bemiihen uns. Ihnen so aktuell -und so sachkundig wie mdglich
Thre Fragen zu beantworten. Durch unsere dritte Abteilung kann Ihnen auch
Unterstiitzung mit Informationen iiber Auslandsmessen und Messeforderungen
gegeben werden. Weiterhin informieren wir Sie iiber Kontaktanschriften, wozu
wir jetzt in Berlin einen extra Kontaktservice eingerichtet haben. Es gibt in Kéln
einen EDV-Service, wo auslindische Interessenten sich mit ihren Angeboten
oder ihren Warennachfragen, aber auch mit Vertretersuchen und Vertreter-
angeboten, Kooperationsangeboten sowie Kooperationswiinschen an uns wenden.
Diese Wiinsche werden in Datenbanken eingespeist und konnen von deutschen
Unternehmen genutzt werden. Diesen Service gibt es seit lingerem fiir die alten
Bundeslinder und wird jetzt neu in Berlin erdffnet. Sie konnen also Ihre Kon-
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taktwiinsche fiir Geschiftspartner im Ausland aufnehmen lassen. Diese werden
dann von uns kostenlos vertrieben. Es wird eine kleine Anzeige gemacht und in
die gewiinschten Sprachen iibersetzt, meistens in Englisch, Franzosisch oder
Spanisch. Diese Informationsblitter werden dann iiber unsere Kaniile, also iber
die Botschaften und Auslandshandelskammern verbreitet. '

Zu den Datenbanken mdéchte ich Thnen noch sagen, da wir davon iiber vier
verfiigen. Diese kénnen auch von privaten Einrichtungen genutzt werden. Da ist
z. B. die FITZ-Technik (Fachinformationszentrum Technik e. V.) und die Gesell-
schaft fiir betriebswirtschaftliche Informationen, die direkt iiber diese Daten-
bank Recherchen bei uns vornehmen l46t. Diese Datenbanken werden gespeist
mit aktuellen Informationen sowohl iiber die Mirkte, als auch mit allge-
meinen Marktdaten, Branchendaten, Zoll- und Rechtsinformationen sowie
Verfahrensinformationen. Daneben besteht die Datenbank zu Auslandsanfragen
und weiterhin die Datenbanken zu Auslandsausschreibungen und zu Projekten.
Diese sind besonders fiir diejenigen interessant, die mit Entwicklungslindern
oder den von der Weltbank gestiitzten Projekten zu tun haben wollen.

Noch ein Wort zu den Quellen unserer Informationen. Wir haben 45 eigene
Auslandskorrespondenten. Das sind Wirtschaftsjournalisten und Marktforscher,
die fiir unsere Informationsstelle arbeiten und stindig aktuelle Informationen zur
Marktlage und zu allgemeinen Wirtschaftsdaten zusammentragen. Diese Infor-
mationen werden von uns erfait und erscheinen in der Regel in den schon ge-
nannten Tages- bzw. Wochenzeitschriften. Dartiber hinaus werden sie in diese
Datenbanken eingespeist. Desweiteren erhalten wir von den Botschaften und
Generalkonsulaten die Wirtschaftsberichte, die ebenfalls von uns ausgewertet
werden. 170 Mitarbeiter in Kéln und 44 in Berlin recherchieren weiterhin in
etwa 1000 Fachpublikationen des In- und Auslandes.

Ich habe Ihnen jetzt ziemlich komprimiert einen kurzen Uberblick tber die
Instrumente des BfAI gegeben, die Thnen jederzeit zur Verfiigung stehen. An
einem Einzelbeispiel mdchte ich Thnen einen praktischen Weg aufzeigen, welches
Instrument Sie sinnvollerweise wann nutzen sollten. Wie gehe ich also an einen
neuen Markt heran? Wenn ich z. B. im Bereich Spinnereimaschinen arbeite, und
ich interessiere mich fiir den Markt Portugal, so wiirde ich Thnen als erstes
sagen: Es gibt in Portugal eine deutsche Auslandskammer. Wenn Sie den Leiter
ansprechen, kann er Ihnen schon erst einmal einen kurzen Uberblick geben.
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Sollten Sie die Kosten scheuen, gleich vor Ort zu gehen, so empfiehlt es sich,
eine Markterkundung an Hand des von mir dargestellten Schriftmaterials zu
machen. Dabei kommt es natiirlich immer darauf an, ob der Betrieb schon in
dem Markt ist und ob er schon das Land kennt oder nicht. Zuerst wire ein
Kurzmerkblatt iiber Portugal zu empfehlen. Auf etwa 10 Seiten ist alles Wichtige,
was lber die Wirtschaft, zu den Rechtsverhiltnissen, zu Einfuhrverfahren,
zu Reise- und Aufenthaltsbedingungen zu wissen ist, enthalten. Da es sich
hierbei um ein EG-Land handelt, mochte ich Sie darauf hinweisen, dal wir als BfAI
in Koéln auch eine sogenannte EG-Beratungsstelle haben, wovon wiederum eine
AuBenstelle in Berlin besteht. Diese EG-Beratungsstelle informiert iiber Be-
schliisse der EG und iiber die nationale Umsetzung der jeweiligen Linder, also
in nationales Recht. Beispielsweise konnte es eine Maschinenbaurichtlinie geben,
eine EG-Vorschrift, die wir fiir Sie recherchieren konnten. Das wire praktisch
so eine allgemeine Annéherung.

Dariiber hinaus ist es auch ratsam, sich zu informieren, wie die Marktlage fiir
diese Maschinen in Portugal aussieht. Dazu gibt es die Méoglichkeiten einer
expliziten Ausarbeitung oder eines Branchenbildes, oder Sie studieren ,Markt in
Kiirze”. Weiter konnten wir recherchieren, ob es einen ausfiihrlichen Artikel
eines Korrespondenten dazu gibt. In diesem Zusammenhang méchte ich darauf
hinweisen, daB es von der Bundesregierung das sogenannte ,Euro-fitness™-
Programm gibt. Dieses soll mittelstindige und kleine Betriebe bei der Markter-
schlieBung unterstiitzen. Hierfiir muf} aber ein Verband, d.h. ein iberbe-
triebliches Gremium, eine breitere Interessenlage zum Ausdruck bringen. Wenn
etwa der VDMA beim Wirtschaftsministerium eine Marktstudie ,.Spinnerei-
maschinen™ in diesem Land verlangt, dann werden wir aktiv und in der Regel
vom Bund finanziert. Eine solche Arbeit nimm¢ aber Zeit in Anspruch. Es wiire
aber dann eine Ausarbeitung, eine Studie von ungefihr 60 bis 80 Seiten, die
Hand und FuB hat. Sollte es schneller gehen, steht Thnen weiterhin die Moglich-
keit der Kurzmerkblitter zur Verfligung.

An diesem Beispiel habe ich versucht, Ihnen die Breite unserer Informations-
arbeit darzustellen.
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3.3 Der Verband Deutscher Maschinen- und
Anlagenbau e.V. - Wegbegleiter bei der Umwandlung
des ostdeutschen Maschinenbaus

Als Wirtschaftsverband des deutschen Maschinenbaus und im speziellen als In-
teressenvertreter der ostdeutschen Maschinenbaubetriebe der Linder Sachsen
und Thiiringen miissen wir deutlich machen, daf8 hier in der Region spezielle
Probleme vorherrschen, die es in dieser Art und Weise sonst nicht gibt und
andererseits nicht im vollen Umfang und Schirfe erkannt werden. Deshalb ist es
zwingend notwendig, daB auch im heutigen Forum unsere Probleme deutlich
dargestellt und beleuchtet werden.

Die aktuelle Situation hat der Verband Deutscher Maschinen- und Anlagen-
bau e.V. (VDMA) mit einer Umfrage unter seinen Mitgliedern in Ostdeutschland
versucht zu erfassen. Dieses Konjunkturbild weist Differenzierungen zwischen
dem privaten und treuhéinderischen Bereich auf. Die Ergebnisse belegen deut-
lich, daf die bereits privatisierten Betriebe die Zukunft besser einschitzen als
die noch treuhinderisch verwalteten. Dazu gibt es gewil vielfiltige Ursachen.
Die méchte ich Thnen, da Sie die Situation selbst genau kennen, jetzt nicht niher
darlegen. Ich méchte Thnen aber im Detail einige Ergebnisse nennen, damit Sie
die Unterschiede im Bereich der Geschiftsaussichten sehen. Die Zukunft haben
insgesamt etwas {iber 30 % positiv bewertet. Es waren aber iiber 40 % der
Privatbetriebe, die positiv in die Zukunft schauen und nur 28 % der treuhénderisch
verwalteten. Gleiche Unterschiede bestehen bei der Bewertung der Lage. Dort
ist wieder der Unterschied, daB von 25 % trevhinderisch verwalteter Betriebe
die Lage in Zukunft schlechter eingeschitzt wird. Bei privaten Betrieben kamen
17 % zu dieser Aussage. Ahnliche Unterschiede gibt es im Bereich der Kapazi-
tdtsauslastung. Die Maschinenbaubetriebe haben insgesamt eine Auslastung von
etwa 60 %. Die Auslastung der privaten Betriebe liegt im Durchschnitt bei 67 %
und im Bereich der treuhinderisch verwalteten Betriebe nur knapp iiber 50 %.
Auch die Reichweite der Auftragsbestinde zeigt gravierende Unterschiede.
Insgesamt ist momentan im Schnitt ein Auftragsvorlauf von drei bis vier
Monaten zu verzeichnen. Das ist nicht ausreichend fiir den Maschinenbau. Wenn
Sie bedenken, welche Durchlaufzeiten Sie in Ihren eigenen Werken haben, vor

29

allem da, wo Einzelfertigung oder Kleinserienfertigung gemacht wird, reichen
diese nicht, um reibungslos produzieren zu kdnnen.

Privatunternehmen schneiden auch etwas besser bei den Investitionsplidnen ab.
Dort gibt es mittlerweile 28 % der Privatbetriebe, die Investitonspldne nach
oben korrigiert haben, im Vergleich zu nur 8 % der Treuhandbetriebe. Gegen-
teilig haben Investitionspliane nach unten korrigiert fast 40 % Anteil im Bereich
der Treuhandbetriebe und immer noch ein Anteil von 25 % im Bereich der
schon privatisierten Unternchmen. Auch wenn man ins Detail geht, belegen die
Ergebnisse unserer Umfrage, dal im Bereich Auftragslage die Talsohle erreicht
sein miiBte oder es nur noch in Einzelfallen nach unten wegbricht.

Im Bereich der Beschiftigtenzahlen wird es noch weitere Reduzierungen geben.
Ein Indiz ist der Kurzarbeiteranteil. Wir haben im Maschinenbau im dritien
Quartal eiren Kurzarbeiteranteil von 42 % zu verzeichnen. Das ist natiirlich eine
sehr, sehr hohe Zahl. Auch hier wieder die Unterschiede. Der Kurzarbeiteranteil
liegt innerhalb der Treuhandbetriebe bei 50 % und nur bei 30 % im Bereich der
bereits privatisierten Unternehmen. Ahnliche Unterschiede gibt es auch bei der
Veriinderung der Beschiiftigung in den nichsten sechs Monaten. Insgesamt wird
noch stark Personal abgebaut, wobei es auch hier Unterschiede gibt: Uber 90 %
der treuhinderisch verwalteten Betriebe haben angegeben, dall noch Personal
entlassen werden muB, wihrend das nur bei 50 % der Privatbetriebe zutrifft.
Soweit zu den Ergebnissen dieser Konjunkturumfrage. Es war interessant, die
Unterschiede zwischen dem Bereich der privatisierten Unternehmen zu den
noch treuhiinderisch verwalteten Betrieben festzustellen.

Aber vielleicht darf ich nochmals den Sprung wagen und einige Bemerkungen
aus meiner Sicht zum japanischen Maschinenbau, der als Vorbild angesehen
wird, machen. Dieses japanische Vorbild, Serienprodukte mit entsprechender
Spezialisierung zu produzieren, um damit der Konkurrenz Japans etwas ent-
gegenselzen zu konnen, findet nicht meine Zustimmung. Ich muB sagen, aus
meiner Kenntnis um den japanischen Markt sche ich keine Moglichkeiten, hier
in kurzer Zeit dhnliche Strukturen, die auch wettbewerbsfihig sind, zu schaffen.
Grofle Einheiten konnen nicht das Allheilmitte] sein. denn groBe Einheiten gab
es in der Vergangenheit hier doch zuhauf. Grof3e Einheiten miissen wachsen,
groBe Einheiten miissen wirtschaftlich arbeiten. miissen sich ergénzen, vor allem
muB aber die Finanzkraft dahinter stehen. Schauen Sie sich die groBen Handels-
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héuser in Japan an, die sind in allen Bereichen diversifiziert. Das betrifft ja nicht
nur den Maschinenbau. Sie konnen alle groBen Handelshiduser betrachten, die
haben ihre eigenen Schiffahrtslinien, eigene Banken, die haben auch Maschinen-
bau. Die haben meistens noch eine Linie, die Automobile produziert. Sie sind
im Bereich der Konsumgiiter, der Nahrungsmittelverarbeitung ' gleichzeitig titig.
Da hat eine dieser Firmen, es gibt zehn oder elf davon, einen groBeren Umsatz
als bei uns der Bundeshaushalt ausmacht! Das sind Grofienordnungen, die
miissen erst iiber die Finanzkraft wachsen. Es niitzt nichts, daf} sich hier nur
ein paar Unternchmen zusammenschliefien, sondern der entscheidende Haupt-
wettbewerbsvorteil ist die Finanzkraft. Sie ermdglicht auch diese Angriffe
auf den europiischen Markt, auf den japanischen Markt. Es ist nur moglich, mit
Preisen in den japanischen Markt zu kommen, die die Kosten nicht decken, so
daB man iiber eine gewisse Zeit ZuschuBgeschifte betreibt.

Wir als VDMA vertreten die Meinung, daft der Maschinenbau bei uns von unten
wachsen muB. Wir haben in vielen Gesprichen, in vielen Analysen gesehen, daf3
es sehr, sehr schwierig ist aus GroBunternehmen, die jetzt auf wirtschaftliche
Einheiten schrumpfen, diese auf Dauer am Markt zu etablieren. Sie haben
meistens die Nachteile, daB - bildhaft gesprochen - der Anzug zu grol3 geschneidert
ist. Sie haben Hailen, die zu groB sind, sie haben Verwaltungsgebiude, die zu
groB sind, sie haben eine Maschinenausstattung, die in der Regel etwas zu lippig
ist und sich meistens auch nicht auf dem neuesten Stand befindet. Wenn Sie
kleinere Betricbe nehmen, die klein begonnen haben und danach Leute ein-
stellen, so daB das Ganze wiichst, dann ist es so viel einfacher, viele der Probleme
fallen weg. Das sind nach unseren Erhebungen die Unternehmen, die - mit
Ausnahmen natiirlich - momentan bereits wieder deutliche Zuwachsraten haben
im Vergleich zu GroBunternehmen. Letztere sind jetzt dariiber hinaus auch sehr
hart vom Wegfall des Ostmarktes betroffen.

Vergleichen wir dazu den westdeutschen Maschinenbau, so erkennen wir, er ist
sehr stark mittelstindisch strukturiert. 80 % der Beschiftigten arbeiten in Be-
trieben mit einer Belegschaftsstirke unter 200 Personen und 56 % sind in Be-
trieben mit einer Belegschaftsstirke unter 100 Personen. Das sind sehr kleine
Einheiten, wenn Sie auf der Gegenseite wiederum sehen, dafl der westdeutsche
Maschinenbau in der Regel eine Exportquote zwischen 62 und 65 % hat. Viele
Betriebe liefern die Produkte weltweit. Es ist in der Regel eine Nischenpro-
duktion oder eine Einzelanfertigung. Es sind selten Serienprodukte. Suche ich im
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westdeutschen Maschinenbau Serienprodukte, so fallen mir nur sehr wenige ein.
Nehmen wir hier ein Beispiel, einen groBen Textilmaschinenbauer, so haben wir
hier eine hohe Spezialisierung. Diese bietet gegeniiber den Konkurrenten einen
gewissen Vorteil. Dieser liegt insbesondere auf den Gebieten des Service, der
Ersatzteilversorgung und spezieller Dienstleistungen, die sich um das Produkt
gliedern. Wir miissen verzeichnen, dafl auf dem Weltmarkt ja nicht nur das
Produkt verkauft wird, sondern eine Problemldsung. Dazu gehort neben der
eigentlichen Maschine ein ganzes Paket an Service, Beratung sowie Software.
Und genau das letztere sind aber Sachen, die hier im Osten Deutschlands weniger
entwickelt sind, weil sie in der Vergangenheit nie gefordert waren. Wenn ich es
mal kraf3 sagen darf, wurde der Kunde hier nicht richtig umworben, sondern
die Waren wurde nur abgeliefert. Die Probleme der Dienstleistungen, einer
Ersatzteilversorgung innerhalb von 24 Stunden oder gar eine vorbeugende War-
tung, die fiir die Betriebe seit anderthalb Jahren bestehen und durch sie in kiirzester
Frist gemcistert werden miissen. Wenn man dabei weill, wie lange der west-
deutsche Maschinenbau daran gearbeitet hat, den jetzigen Stand zu erreichen,
ist es nur verstindlich, daB nicht innerhalb weniger Monate ein Gleich-
stand erzielt werden kann.

Die Kooperation ist eine Form der Zusammenarbeit, die diese aufgezeigten
Schwierigkeiten abzubauen hilft. Es gibt auch Kooperationen im weiteren Sinne,
wo man im Bereich der ,verldngerten Werkbank™ Teilezulieferungen und dhn-
liches machte. Ich glaube aber, dafiir ist der Maschinenbau nicht unbedingt eine
typische Branche. Trotzdem haben wir als Maschinenbauverband sehr frith der-
artige Kooperationen angebahnt und hatten Mitte des letzten Jahres dazu bereits
Sonderverdffentlichungen gemacht. Dabei haben wir die Profile unserer Mit-
gliedsfirmen mit ihren Kooperationswiinschen iiber unsere Mitglieder-Rund-
schreiben zugestellt, und zwar nicht nur einmal. Zu der damaligen Zeit, als es
noch Kapazitiitsengpiisse gab, konnten so verschiedene Produktionen hierher
verlagert werden. Durch den Einbruch der Konjunktur ist natiirlich m der letzten
Zeit eine riickliufige Tendenz zu verzeichnen. In einigen Fillen haben sich aber
doch dauerhafte Verbindungen ergeben. Dabei muB man aber das Eigeninteresse
der Beteiligten sehen. Der westdeutsche Maschinenbau wird niemals ein Inter-
esse daran haben, einen Konkurrenten auf andere Mirkte zu bringen, wobei er
selbst keinen Vorteil sieht. Es geht also nur dort, wo ein Gewinnstreben dahinter
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sicht, d. h., es handelt sich nicht um Konkurrenten, sondern um komplemen-
tire Produkte.

Ein weiterer Bereich, in dem wir mit grolem Engagement versuchen zu fordern.
ist der Bereich der Privatisierung. Wir versuchen momentan. Mischformen der
Privatisierung zu initiieren. Ein Westpartner sollte eine Beteiligung iiberneh-
men. Es kommt dabei immer auf die finanziellen Verhilnisse an. In Einzel-
fillen versuchen wir auch eine Finanzierung iber Investmentfonds oder Ge-
schiiftsbanken zu organisieren. Dieser dritte Partner sollte sicherstellen, dali zu-
kiinftig nicht die Geldsorgen im Vordergrund des jungen Unternehmens stehen.
Den Vorteil sehen wir darin, da der Westpartner in der Regel das betriebswirt-
schaftliche und das Markt-Know-how mit einbringen kann. eventuell auch ein
Produkt und die hiesige Geschiftsleitung die Standortkenntnisse und einen sehr
gut ausgebildeten Facharbeiterstamm.

Lassen Sie mich aus der Sicht des Maschinenbauverbandes weitere Nuancen der
Zusammenarbeit von Unternehmen beleuchten, damit Sie ihre Produkte wett-
bewerbsfihig gestalten konnen. Wichtig dabei ist. daf Sie. bevor Sie verkaufen
konnen. sich und Thre Produkte auf den Mirkten bekanntmachen. Dazu gibt es
unterschiedliche Mbglichkeiten. Sie konnen beginnen, Mailing-Aktionen zu
starten. Spitestens aber bei der Uberlegung, woher Sie die Adressen fiir die
Auslandsmiirkte herbekommen, werden Sie feststellen miissen, daf das schwierig
und kostspielig ist. Das Benutzen von Datenbanken bereitet Kosten. Hierbei
sollten Sie auf die Dienstleistungen des VDMA zuriickgreifen. Um sich be-
kanntzumachen, seine Produkte und Neuerungen vorzustellen, ist die Teilnahme
an Maschinenbaumessen besonders wichtig. Gerade fiir Unternehmen aus Ost-
deutschland hat die Darstellung des Umsetzungsprozesses eine grofie Bedeu-
tung. Die Verinderung Ihrer Produkte durch andere Zukaufteile oder Steuerungen
miissen prisentiert werden. Zur Unterstiitzung dieser Aktivitaten gibt es
Messeforderungen. Diese stellen einerseits der Bund fiir Inlandsmessen sowie
auch fiir Auslandsmessen zur Verfiigung. Die Bedingungen konnen Sie bei uns
oder in der Auslandsmesseabteilung abfragen. Dariiber hinaus gibt es eine
Messeforderung des Freistaates Sachsen. Hierzu mochte ich aber einschriankend
hinzufiigen, daB nur Privatbetriecbe gefordert werden, und zwar nur solche bis zu
100 Beschiftigten und nur fiir Messen, die der Steigerung des Exportes dienen.
Die Teilnahme auf Messen ist fiir Sie aber nur auf den fiir Sie wichtigen Mirkten
bzw. Regionen sinnvoll.
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Damit Sie aber auch auf den anderen Messen bekanntwerden, leisten wir Thnen
vielfaltige Unterstiitzung. Zum einen geben wir unseren Einkaufsfiihrer ,,Wer
baut Maschinen und Anlagen* jihrlich in iiber 55.000 Exemplaren heraus. Dieses
blaue Buch erscheint nicht nur in Deutsch, sondern auch in Englisch, Fran-
zOsisch und Spanisch. UnregelmiBig erscheinen auch Ausgaben in anderen
Sprachen, wie 7. B. in chinesisch und koreanisch. Wir haben jetzt gerade eine
Ausgabe fiir die Tschechoslowakei gemacht. Dieses Buch wird von uns 7u jeder
Maschinenbaumesse priisentiert und in den Umlauf gebracht. Es dient den
Kunden als Nachschlagewerk, besonders den Kunden, die Maschinen einkaufen
wollen. Als VDMA miissen wir feststellen, dall die Beteiligung an internatio-
nalen Messen durch ostdeutsche Firmen noch gering ist. Es werden vielleicht noch
viel zu wenig. das ist meine personliche Auffassung, die Moglichkeiten der
Messefrderung genutzt. Diese Mittel, dariiber kann man sich streiten, kamen
viel zu spit und flieBen auch zu spiérlich. Jetzt aber stehen sie bereit und werden
noch in einem viel zu geringen Malle in Anspruch genommen. Das heilst. Ihre
Initiative muf} grofler werden. diese Angebote zu nutzen.

Wir miissen feststellen. dall Angebote zur Schulung fiir spezielle Dinge und da
bleibe ich mal bei unserem Verband, z. B. fiir marktspezifische oder konjunk-
turelle Dinge oder zur Innovationsumsetzung oder gar zur Problematik der Nor-
mung, nur zu einem schr geringen Mafe genutzt werden. Mein Tenor bei der
ganzen Sache liuft immer wieder darauf hinaus: Wir haben eigentlich keine Zeit
zum Warten. die Zeit lauft namlich gegen uns. Wir sind am besten beraten. die
Dinge aktiv in die eigenen Héande zu nehmen.

Der VDMA kann lhoen eine aktive Hilfe geben, durch Bereitstellung wichtiger
Informationen. Das fingt bei Einschitzungen zu wichtigen Maschinenbaumiirkten,
zu den dort iiblichen Konditionen, zu detailliertem Zahlenmaterial und  Statistiken
{iber Maschinenlieferungen an und geht hin zu Exportkennzahlen spezieller
Linder und Regionen sowie die Produktionszahlen gewisser Maschinen in
diesen Miirkten. Dabei konnen Sie diese Zahlen direkt entnehmen, oder auch
aufbereitete Relationen mit mehr oder weniger okonomischen Charakter, die
Sie als Indizien zur Abschitzung einer Marktentwicklung benétigen. iiber unsere
statistische Abteilung erarbeiten lassen.
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Nicht zu vergessen ist die Unterstiitzung bei der Auswertung des umfangreichen
Zahlenmaterials. Wir haben beispielsweise aus diesem Grunde hier in unserer
Landesgruppe einen Arbeitskreis Marktforschung gebildet. Dort wird praktische
Arbeit exerziert, wo man sich informieren kann, welche Kennzahlen wo ver-
fiigbar sind und vor allem, wie man aus diesen Rohdaten dann Konzepte er-
arbeitet. Damit wiren erste Voraussetzungen zur Marktbeurteilung oder auch
Marktbearbeitung erstellt. Dariiber hinaus gibt es fiir die jeweiligen Mirkte
Informationen iber die dort etablierten Konkurrenten. Sie kénnen auch iiber den
VDMA fiir gewisse Mirkte Auskiinfte iiber Auslandsanfragen und Ausschiei-
bungen erhalten, und das in der Regel weltweit. Dariiber hinaus werden fiir die
einzelnen Maschinenbaubranchen noch etliche andere Publikationen. wie Be-
richte der Weltbank oder der EG, nach maschinenbaurelevanten Angeboten und
Ausschreibungen elektronisch ausgewertet und iiber unsere Fachgemeinschaften
den Firmen, die ihr Interesse dafiir bekundet haben, zugestellt. Wir konnen das
natiirtich nicht jedem frei Haus liefern. Wenn Sie Threr Fachgemeinschaft, in der
Sie im VDMA organisiert sind, einen kurzen Brief iiber lhr spezielles Interesse
tiir die jeweiligen Mirkte schreiben. dann werden Sie in den speziellen Verteiler
aufgenommen.

Ein weiterer Gesichtspunkt ist die Publizitit des Deutschen Maschinen-
bauverbandes insgesamt. Wie es den VDMA als den Fachverband in Deutschland
gibt, existieren natiitlich entsprechende Fachverbinde in fast jedem anderen
Industrieland. Mit diesen Verbinden stehen wir in engem Kontakt und tauschen
die hier schon besprochenen Informationen aus. Weiterhin werden vielfiltige
Veranstaltungen organisiert, um den deutschen Maschinenbauproduzenten zu
publizieren. Der VDMA war gerade jetzt in Korea auf der Technogerma
stark prisent. Wir haben vor kurzem in einem der Zukunftsmirkte, ndmlich
in der siidostasiatischen Region eine Delegationsreise abgeschlossen. Es
konnte mit maBgeblichen Personlichkeiten gesprochen werden, und so haben
wir den deutschen Maschinenbau vor der Haustiir der Japaner wieder massiv
ins Spiel gebracht. Wir hoffen, daB mit diesen Schritten wieder etwas
Terrain gewonnen werden konnte. Man darf aber nicht verschweigen, daB das sehr,
sehr schwierige Markte sind. Wenn Sie vor der Haustiir Thres Hauptkon-
kurrenten versuchen, Marktanteile zu gewinnen, bedarf das natiirlich einer besonderen
Anstrengung.
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Wir sind dariiber hinaus titig, indem wir spezielle Broschiiren zu speziellen
Markten machen bzw. auch fiir einzelne Fachgruppen. Es gibt da Nachschlage-
werke fiir Werkzeugmaschinenhersteller, fir Gummi- und Kunststoffmaschinen
und andere. Fiir jeden Fachzweig existieren mehrsprachige Verzeichnisse, die
von uns auf jede der wichtigen Messen gegeben und an die entsprechenden
potentiellen Kunden verschickt werden. Wir haben im letzten sowie auch in
diesem Jahr eine Broschiire ,Der ostdeutsche Maschinenbau stellt sich vor®
aufgelegt. Wir hielten es fiir wichtig, nach der Umstrukturierung, den Umbe-
nennungen und Abspaltungen von Firmen die neue Situation dem potentiellen
Kunden darzustellen. Die Interessenten konnten so sehen, welche Produkte von
welchen Firmen hergestellt werden bzw. wie die neuen Unternehmen firmieren.

Es ist erschreckend, welches Defizit an Kenntnissen iiber die Wirtschaft der
neuen Bundeslinder in Westdeutschland oder gar im westlichen Ausland be-
steht. Es ist noch bekannt, daB es hier zwar einen Industriestandort gibt, dal3 die
Ex-DDR ein wichtiger Produzent war, aber es fehlen iiberall Ankniipfungs-
punkte fiir weitere Kontakte. Wenn also wirklich Interesse an Aufiragsvergabe
oder Produkteinkidufen besteht, dann haben wir einen zwingenden Handlungs-
bedart zum SchlieBen dieser Informationstiicken. Ich kann Sie nur auffordern:
Versuchen Sie alles in Threr Macht stehende, diese Defizite bei Ihren potentiellen
Kunden abzubauen.
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Horst Bendix

3.4 Produkte mit hoheren Effekten - hohere Erlose

Ich mochte mit einem Gedanken beginnen, der vielleicht nicht ganz in der Linie
des heute Gehorten liegt. Eine gesunde Wirtschaft braucht eine gesund-
gemischte Struktur in allen Zweigen. Und die ist auf dem Territorium Ostdeutsch-
lands noch nicht wieder da. Ob wir das wollen oder nicht, heute klang es etwas
anders an. Wir haben einen iiberdimensionierten Maschinenbau in Ostdeutschland.
Ich mochte diese These nochmal in die Diskussion werfen. Einmal gegeniiber
dem internationalen Markt, also der GroBe des Marktes, und zum anderen gegeniiber
einer gesunden Proportion im Lande.

Ich komme aus der Takraf (Schwermaschinenbau AG). Wir haben die Grolie
dieser ehemaligen Kombinate. Wir zihlen uns mit dazu, dafl wir zu Lasten anderer
Zwelge der Wirtschaft so grof gemacht worden sind. eben zum groBten
Werkzeugmaschinenexporteur der Welt, zum groBten Schienenfahrzeug-
exporteur der Welt usw. Dabei haben wir vieles vernachlissigt. Ich brauche
dariiber keine langen Reden halten. Sie kennen das alles. Ich mochte das am
Beispiel der Fordertechnik, also Takraf, aus dem Zweig, aus dem ich komme, an
einer Zahl beweisen: Der VDMA (Verband Deutscher Maschinen- und Anlagen-
bau e.V.) hat in seiner Statistik veroffentlicht, daf in der Fordertechnik der Bundes-
republik Deutschland vor 30 Jahren ungefihr 37.000 Menschen titig waren.
Das hat sich heute zu rund 59.000 Menschen in der Fordertechnik der Bundes-
republik entwickelt. Aber die Takraf nahm vor zwei Jahren in Anspruch, mit
40.000 Menschen auf dem Gebiet der Ex-DDR die Fordertechnik vertreten zu
miissen. Das kann gar keine richtige gesunde Proportion sein fiir das Land, im
inneren als auch gegeniiber dem Markt. Demzufolge war auch in der Takraf
eine Straffung notwendig.

Die Takraf ist ein sehr gemischtes Unternehmen der Fordertechnik, vom klein-
sten Rollchen der TransferstraBe der Pkw-Industrie bis zum grofBiten Schaufel-
radbagger von 13.000 Tonnen Eigenmasse im Tagebau. Sie wurde in der
planwirtschaftlichen Vergangenheit zusammengefegt ohne jede Riicksicht-
nahme, ob Synergieeffekte oder sinnvolle Gemeinsamkeiten vorlagen. Es
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war mehr eine planwirtschaftliche Vereinigung. Und das mufte einfach zerlegt
werden. Wenn wir heute als Takraf noch 3.000 Menschen im Kerngeschift sind,
wie wir das nennen, dann heifit das nicht, daB von 40.000 ehemals Beschiftigten
37.000 Menschen in ein schwarzes Loch entlassen wurden. Sondern es gibt eine
ganze Menge von Unternehmensteilen, die bereits privatisiert worden sind. Darf
ich erinnern, das ist sicher schon landesweit bekannt, Thyssen-Aufziige, Otis-
Aufziige oder andere Unternehmen haben bereits sehr friih Unternehmen aus
dem Takraf-Kombinat iibernommen. Aber es gibt immer noch 22 ehemalige
Takraf-Unternehmen, die auf dem Weg zur Privatisierung sowohl noch von der
Takraf AG-Leitung als auch von der Treuhandanstalt Berlin begleitet werden,
um durch die Treuhandanstalt Berlin einen Partner zu finden. Zweifellos kein
einfacher Weg. denn wir hatten das heute schon gehort, es gibt Zeichen der
Rezession an manchen Ecken und Enden. Deshalb halten sich die Investoren
zuriick, um auch erst einmal ihre eigenen Kapazititen anszulasten und nicht gleich
neue dazu zu holen. Deshalb sind die Fragen, die hier diskutiert worden sind,
{iber eine zielgerichtete Strukturpolitik zweifellos sehr richtig und werden von mir
unterstutzt.

Wenn wir heute zu dem Thema sprechen .Der ostdeutsche Maschinenbau -
Wege zur internationalen Wettbewerbsfahigkeit”, dann heifit das einerseits, daf
wir un:. schnellstens umstellen miissen auf neue Mirkte und andererseits aber,
daB wir gleichzeitig bei der Sanierung, bei der Umstrukturierung der Wirtschaft
ein sozial vertriigliches System anwenden miissen, um moglichst nicht aus
diesem ostdeutschen Raum nur ein Gebiet werden zu lassen, in dem Banken,
Versicherungen oder Videotheken sich wohl fithlen. Das wird unser aller Wille sein.

Wettbewerbsfihigkeit zu erzielen, ist nur gegen besetzte Mirkte mdglich. Es
gibt keine unbesetzten Mirkte. also neue Marktanteile oder iiberhaupt Markt-
anteile zu erwerben, heiBt Verdringen. Im Wettbewerb stehen, was heiBt das nach
meiner Kenntnis, nach meiner Erfahrung? Ich méchte kurz dariiber sprechen. Im
Sport vergibt man Goldmedaillen, Silbermedaillen und Bronzemedaillen, fiir
die, die den ersten. zweiten und dritten Platz haben, oder Punktzahlen und &hn-
liches. Aber im wirtschaftlichen Wettbewerb gibt es nur: Man hat den Auftrag
gewonnen, oder man ist Verlierer. Deshalb sind wohl manche Dinge aus dem
allgemeinen Leben mit dieser wirtschaftlichen Wettbewerbsfahigkeit nicht zu
vergleichen, Weil heute einige Diskussionsredner dazu Ausfiihrungen gemacht
haben, mochte ich etwas entgegenhalten. Es hilft nur, besser sein als andere,



38

sonst erreicht man nichts. Dazu gehort nicht nur die Technik, die heute hier
angesprochen worden ist. Es gehoren dazu auch die Preise, auch die Qualitdt bis
hin zum Design. Aber auch der Service, den wir hier als alte DDR-Biirger bei
weitem in der Vergangenheit nicht sehr ernst genommen haben und viel hin-
zulernen miissen. Und letztlich zihit auch der Liefertermin, Wir miissen schneller,
flexibler und konsequenter werden. Man muB dem Kunden mit seinem Zube-
hér, mit seiner technischen Dokumentation, mit der Lieferung der Produkte
auch ein bestimmtes Know-how bieten. Wie kann man dieses oder jenes mit
dem groRten wirtschaftlichen Effekt einsetzen? Man darf nicht nur etwas liefern,
man muf} auch danach fiir den Kunden da sein.

Es wurde auch schon gesagt, dal Werbung, Service und der Wille zur Koopera-
tion dazugehodren, um erfolgreich zu sein. Also eine ganze Menge von Fakten,
die eine Rolle spielen, und die wir alle in der tiglichen Arbeit berticksichtigen
miissen.

Ich lernte vor kurzer Zeit ein sehr interessantes Interview des VW-Vorstands-
vorsitzenden kennen, der auf die Frage, ,,Was wollen Sie denn nun in Zukunft
fiir Pkw’s produzieren?, eine Antwort gab, die heute hier mit als ein wichtiger
Leitgedanke herangezogen werden konnte. Ich bin nicht der Erfinder von diesen
Worten, aber ich mochte mich ihnen véllig anschlieBen. Er sagte nidmlich: . .Wir
haben bisher stets Pkw’s gebaut, die besser waren als die anderen, und nun
miissen wir endlich einmal anfangen, Pkw’s zu fertigen, die den Bediirfnissen
der Kiufer entsprechen.* Diese Aussage mull man sich auf der Zunge zergehen
lassen, um den Inhalt richtig zu verstehen. Bezogen auf unsere Takraf heiBt das
zum Beispiel: Wenn wir Ausriistungen fiir die Hafentechnik liefern, dann konnen
wir nicht nur einen internationalen technischen Vergleich anfilhren, damit
man dann das eigene Produkt noch einen Zentimeter héher und weiter, eine
Tonne leichter und 10 % billiger produzieren kann, sondern man muB in die
Hifen gehen und sich mit dem Betreiber unterhalten. ,,Was drgert Sie eigentlich
an dem bisherigen Produkt? Was hindert Sie denn, aus lhrem Hafen einen
schnellen Hafen zu machen? Warum haben Sie immer noch soviel Arbeitskrifte
hier? So kommt man wirklich an die Bediirfnisse der Betreiber heran und kann
sich danach richten. Vielleicht entsteht so innovative Technik, die dann vollig
neue Wege und vollig neue Kreise bestimmt. Die kann doppelt so teuer sein,
wenn sie den dreifachen Effekt bringt, dann verkauft man das auf dem Markt.
Diesen Gedanken méchte ich hier einwerfen, weil wir noch viel zu oft nur den
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einfachen Erzeugnisvergleich durchfiihren, um etwas besser sein zu wollen, gleich auf
welchem Gebiet.

Weiterhin wollte ich durch meine Gedanken das bereits zu den Chancen des
ostdeutschen Maschinenbaus auf den Ostmirkten Gesagte ergidnzen und mich
zur Wiederbelebung dieser bisherigen Ostmirkte #ulern. Oftmals ist mit diesem
Argument sehr leichtfertic umgegangen worden. Die ostdeutschen Unternehmen
brauchen diese Chance nur zu nutzen, dann wiirde es ihnen schon wieder ge-
lingen, Auftrige zu bekommen. Meine Erfahrungen dazu sehen etwas anders
aus. Ich méchte sie Thnen hier erldutern, um Ihre Meinungen zu héren. Man darf
diese Chancen keinesfalls iiberschitzen. Die russischen oder auch die anderen
ostlichen Linder bauen jetzt auch eigene neue Strukturen in der Wirtschaft auf.
Ganz besonders in der UdSSR wird man zu spiiren bekommen, dafl die immense
Riistungsindustrie umgestrickt wird und sich in die normale zivile Industrie
verwandelt, auch wenn ein gewisser Prozentsatz stecken bleiben wird. Aber es
wird zu einer vielfachen Leistungstihigkeit der russischen Industrie selbst
kommen, und der Bedarf an Importen wird geringer gegeniiber frither sein. Wir
miissen daran denken, daB der groBe Vorteil, den wir frither hatten, in der ge-
meinsamen Handelswihrung lag. Dieser Vorteil besteht nicht mehr. Jetzt ver-
langen wir fiir unsere Ware die ordnungsgemiBe Wihrung. Durch diese Verdn-
derung spiegelt sich auf diesen Markten etwas ganz anderes wider. Die Ostlichen
Partner wollen immer hiufiger gar nicht mehr die Produkte der Ex-DDR sehen.
Sie wollen jetzt einfach ein westliches Produkt kaufen, obwoh! sie dieses auch
von ostdeutschen Unternehmen erhalten kénnten. Sie wollen einfach ein Pro-
dukt eines westlichen Partners haben. Dieses Verhalten kann man bei uns mit
dem Kauf von PKW’s vergleichen, denn die Biirger hier wollen nun erstmal
einen richtigen ,.Westwagen® fahren. Man kann das als eine Modeerscheinung
bezeichnen. Das wird ganz deutlich bei unseren Produkten der Fordertechnik in
der Takraf.

Weiterhin muf3 man daran denken. daB jetzt die Wettbewerber der anderen
westlichen Mirkte sich, weil der Rubelvorteil fiir uns Ostdeutsche verloren ge-
gangen ist, auf den Ostlichen Mirkten auftreten und nun dort in einer Art akqui-
rieren, die wir ostdeutschen Unternehmen oftmals noch gar nicht beherrschen.
Wir haben also jetzt Wettbewerbspartner aus Frankreich, aus den alten Bundes-
lindern und aus ltalien, die sich in Moskau und in allen moglichen Stidten der
stlichen Linder durch entsprechende Veranstaltungen und Werbemanahmen
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bekanntmachen. DaB sie uns damit das Leben viel schwerer machen, als wir das
bisher kannten, ist unumstritten.

Und letztlich macht sich noch ein weiterer EinfluR bemerkbar: Die Menschen in
den ostlichen Lindern sind durch ihren relativ niedrigen Lebensstandard aufer-
ordentlich empfinglich fiir verschiedene Vorteile in bestimmten MaBnahmen
bzw. Entwicklungen, die fiir ihren personlichen Vorteil eine Rolle spielen
konnen. Das wirkt sich schon recht deutlich aus. Man braucht schon eine besondere
Strategie, um auf diesen Ostlichen, auf diesen gewohnten Gstlichen Mirkten
noch bestehen zu konnen.

Ich méchte hier erldutern, wie wir das in der Takraf praktiziert haben und noch
weiterhin handhaben. Man muBl durch den Vorteil, dall in den vergangenen
vielen Jahren tausende und abertausende von Produkten geliefert worden sind.
gegeniiher dem Weitbewerber wiederum einen Vorteil herausarbeiten. Das ist
moglich, wenn man den Russen oder auch anderen Volkern z. B. Moderni-
sierungsvorschlige unterbreitet, die man an den gelieferten Objekten oder an den
gelieferten Produkten vornimmt. Sie sparen dadurch in erheblichem Malie
Valuten, also Geld, indem sie sich etwas einfallen lassen und die Leistung
steigern konnen. Das betrifft Landwirtschaftsmaschinen genauso wie eine
Zuckerfabrik, eine Zementfabrik, Krananlagen im Hafen oder im Tagebau. Wir
haben solche Konzepte den russischen Partnern vorgeschlagen. und sie haben
sich wahrhaft darauf gestiirzt. Wenn man ihnen also jetzt mit einem Bruchteil
der notwendigen Aufwendungen in DM eine Modemisierung anbietet, die im
Rahmen einer Generalreparatur durchzufiihren ist und hinterher kommt ein viel
moderneres Produkt heraus, dann gehen sie diesen Weg mit. Man gewinnt sie
als Kunden zuriick und benutzt die schon gelieferten Produkte von frither zur
Modernisierung. Das ist ein recht erfolgreicher Weg, den wir auf dem &stlichen
Markt in einigen Léndern anwenden.
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Dirk Wefelscheid

3.5 Sanieren und Privatisieren

Wenn ich mich an den Stichworten meiner Vorredner orientieren darf, dann
miifte man feststellen, daB die von der Treuhandanstalt betreuten Firmen es
etwas schwieriger haben. sich auf dem Markt zurechtzufinden. Dem wird von
meiner Seite aus nichts Widerspriichliches dagegengesetzt. Es ist unsere Politik,
in erster Linie zu privatisieren. weil wir der Uberzeugung sind. dafl durch den
Privatisierer am besten die Sanierung vorangetrieben werden kann. Wenn wir
nach Politik. und insbesondere in diesem spezifischen Kreise hier nach Politik
im Bereich Maschinenbau gefragt werden. konnen wir nur sagen, es ist Ange-
legenheit der verantwortlichen Unternchmensleitungen. die Konzepte zu erar-
beiten. Wir als Treuhandanstalt. als treuhiinderische Gesellschafter, konnen die
Firmen, soweit sie noch in unserer Betreuung sind, nur begleiten. Wir konnen
unter einem ganz wichtigen Kriterium - nur wenn eine Sanierungstdhigkeit
festgestellt ist - eine Begleitung in die Zukuntt bereitstellen.

Ich karn nur von meinem Arbeitsgebiet. dem Regierungsbezirk Chemnitz aus-
eehen. wo iiberwiegend Kleinere Firmen heute hier vertreten sind. Wir konnen
nur begleitend in dem Rahmen der Moglichkeiten titig werden. Tausend Firmen
hatten wir zu betreuen. Der Mannschaftsstab, mit dem wir antreten konnen, ist
bekanntermallen um GroBenordnungen kleiner als der, den normalerweise ein
Konzernbetrieb autwenden muB, um Leitungs- und Steuerungsfunktionen
wahrzunehmen. Das ist kein Mangel. aber deswegen kdnnen wir uns hier nur in
dieser Richtung orientieren. Eigentlich ist es aufgabenimmanent. da wir keinen
Konzern bilden wollen und kénnen. Wir sind nur auf eine kurze Frist angetreten.
Das heilit, der Beitrag des treuhinderischen Gesellschafters kann nur in der
finanziellen Begleitung der zu betreuenden Unternehmen liegen und in erster
Linie das Ziel verfolgen, so schnell, so machbar wie moglich die Privatisie-
rung voranzutreiben. Hierbei sind die besseren Chancen fiir das Unternehmen ge-
geben. Weiter mochte ich eigentlich mein Statement hier nicht fassen.

Ich méchte jetzt Stellung zu den vorhin geduBerten Problemen nehmen. Es
wurde die Situation geschildert daB8 bei verschiedenen Unternehmen nicht
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mehr der starke Kéuferandrang herrscht. Sie haben aber im Endeffekt in der
Geschiftsleitung eine ganz klare Konzeption, bestitigt von der Treuhandanstalt,
die Eroffnungsbilanz ist klar, damit ist das Vermogen des Unternehmens ein-
deutig. Jetzt sind Prozesse zu begleiten, wie die Markteroftnung, die Marktarbeit
und andere neue Strukturen zum Aufbau zu bringen. Bei der kritischen Markt-
situation, die wir bei jetziger Konjunkturlage haben, ist eine finanzielle Beglei-
tung angeraten. Ich mufl mich dabei aber auf einige, nicht unwichtige Primissen
beziehen, die ich jetzt nicht im einzelnen weiter in Frage stellen, sonderm nur als
Grundlage darstellen will.

Die erste und wichtigste ist die, die ich eben auch schon genannt habe: Wir
sprechen von einem Unternehmen, dessen Sanierungsfihigkeit und -wiirdigkeit
einmal testiert ist. In einem solchen Fall ist das auf Grund eines gemeinsamen,
oder auch schwerpunktmifig nur im Unternehmen erarbeiteten Konzeptes. ge-
schehen, was die Grundlage und Richtschnur fiir die ndchste Politik sein soll
und sein mufl. In diesem Falle wird es darum gehen, nach den spezifischen
Gegebenheiten hier die notwendigen Entwicklungen, sei es in Marktunter-
suchungen oder Investitionen oder auch in Produktentwicklung, finanziell zu be-
gleiten. Das ist bis zum Ende dieses Jahres vom Schwerpunkt her iiber die
Biirgschaftsgewdhrung von Liquidititskrediten geschehen. Diese waren auf-
grund der Globalbiirgschaft sehr eng terminiert und teilweise mit dem bewuBten
Ziel, nach Feststellung der Unternehmenskonzepte zu ldngerfristigen Finan-
zierungsmaBnahmen zu kommen. Hier beobachten wir, daf die Banken in einer
auch uns nicht zufriedenstellenden Weise sich noch zu hiufig zieren, Eigen-
obligo einzugehen. Ich mufl wiederum von meiner Niederlassung sagen, infolge
der Menge haben wir leider erhebliche Verzogerungen in der Feststellungs-
methode gehabt, so daB hier teilweise auch berechtigte Vorwiirfe gegen unsere
Effektivitdt und Piinktlichkeit unserer Arbeit im Spiel waren. Unterstellen wir
einmal, daB der Zeitpunkt irgendwann gegeben ist, wo fiir jedes Unternehmen,
das sanierungswiirdig ist, dieses Statement getroffen ist. Dann wiirde es einen
erheblichen Anteil der Arbeit der Treuhandanstalt ausmachen, mit den Banken
in den harten Clinch zu gehen, um hier das Eigenobligo nennenswert zu erhihen.
Das ist nicht nur zu erhthen, sondermn schwervolumig auch zu ilibernehmen.
Es ist unterschiedlich, ob es sich nur um die reine Finanzierung des Geschafts-
geschehens handelt oder um Investitionen.

i
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Nach wie vor ist auch von unserer Seite der noch unzufriedenstellende Zustand
zu beobachten, daB hier diese Ubernahme nicht ziigig genug erfolgt. In allen
Fillen, wo fiir das Unternehmen ein Schaden in der Entwicklung durch dieses
Nichtengagement der Bank abzusehen ist, muf3 die Treuhandanstalt weiter das
Unternehmen begleiten. Es sei denn, es hat sich in der Zwischenzeit, auch das
ist leider hiufig oder zu hiufig zu beobachten, eine Entwicklung des Unter-
nehmens abgezeichnet, die nicht mehr die Einhaltung des Unternehmens-
konzeptes in der urspriinglichen Fassung moglich erscheinen 1dft. Wir sind
ja teilweise schon ein halbes Jahr oder langer von dem urspriinglichen Gedanken
des Unternehmenskonzeptes entfernt, und das Sichbetiitigen im Markt hat ge-
zeigt, daB die eine oder andere Macke hier so oder so nicht richtig einkatkuliert
war, Bliitentrdume sind nicht iberall gereift. Das wird zwingend dazu fiihren
miissen, da3 man neu analysiert. Man mufl Weichenstellungen wieder neu dis-
kutieren und nicht jede Begleitungszusage, die im Rahmen der Konzepte ein-
mal angedeutet war, muf3 automatisch mit der frilher gegebenen Zusage auch im
néchsten Zweijahres-Zeitraum eingelost werden konnen. Hier miissen wir davon
ausgehen, dal} wir sehr wohl aktualisiert am Stand der Entwicklung des Unter-
nehmens uns neu orientieren miissen und parallel dazu immer wieder, das ist
die Doppelschneidigkeit unseres Geschiftes, nach Moglichkeiten der Privati-
sierung Ausschau halten. Die Sanierung ist nicht irgendwo im Hintergrund,
sondern sie ist eindeutig in der Priorititenliste an der zweiten Stelle. Wir kdnnen
und wollen uns deshalb nicht zuriickziehen und miissen beim Aufbau
unternehmensnotwendig erkannter Schritte mitarbeiten.

Ich bitte jedoch, hiervon Entwicklungen oder unliebsame Erscheinungen zu
trennen, die einfach im AbarbeitungsprozeB liegen. Diese Trennung ist sehr
notwendig. Es gibt dutzende, hunderte Fille, wo sich die betreuten Unter-
nehmen, teilweise auch mit Recht, beklagen konnen, dab es nicht ziigig genug
gegangen ist, daB das eine oder andere Geschehen nicht von der Abarbeitung
sauber genug gelaufen ist. Das legen Sie aber bitte nicht als grundsitzliche Ab-
stinenz in dieser Richtung aus. Wir haben auBerordentliche Situationen, die
auBerordentliche MaBnahmen erforderlich machen. Die konnen aber, ich hoffe
verstindlicherweise. nicht immer so funktionieren wie in Apparaten, die seit
zehn Jahren gut geschmiert laufen.

Jetzt zu der konkret nachgefragten Situation aus dem Werkzeugmaschinenbau,
wo die finanziell begleitende Sanierung der Treuhandanstalt eingefordert wird.
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Es wurde von nicht riickzahlungsfihigen Mitteln gesprochen zum Erhalt von
qualifizierten Forschungs- und Entwicklungskriften und dem Aufbau von
Vertriebsorganisationen. Es wird auf die Kosten verwiesen, die unter Beachtung
der tarifvertraglichen Entwicklungen steigen werden und die Erlésphase sich erst
in der Folgezeit giinstiger gestalten wird. '

Ich muB um Verstindnis bitten, ohne die angesprochenen Detailkenntnisse des
einzelnen Objektes zu haben, versuche ich im Generellen oder Pauschalen
trotzdem diese Frage zu beantworten. Wiederum Konzentration auf das Haupt-
kriterium; es ist die Sanierungswiirdigkeit des Unternehmens testiert. In den
meisten Fillen wird das sicherlich nicht im gesamten Umfang sein. Wenn diese
Sanierungsfihigkeit iiber das dem zu Grunde liegende Konzept testiert ist, dann
wird es auch notwendig sein, in dem Rahmen der wirtschafilich vertretbaren
Entwicklung dieses zu finanzieren.

Ich méchte hier nicht das Wort reden dieser einen Passage, die Sie erwihnt
haben: verlorene Zuschiisse. Auch hier miissen wir uns dann wie ein Unternehmer
bewegen. Wir werden nicht irgendwelche Geldmengen in irgendwelche offenen
Topfe werfen kénnen, sondern es wird hier auch eine. natiirlich mit groBzi-
gigeren Mafstiben zu bemessene Wirtschaftlichkeitsbetrachtung anzusetzen sein.
Wir kénnen, ohne daf wir erkennen, daB das Produkt dieser Entwickiungstruppe
auch irgendwann einmal in den erkennbaren Mirkien absetzbar sein wird, die
Zwischenfinanzierung dieser Leute natiirlich nicht verantworten. Es mul} ein
Ausblick, es mul} eine Perspektive vorhanden sein, da mit dem Ergebnis dieser
Arbeit schlieBlich auch eine Auftragslage fiir das Unternchmen geschaffen
werden kann. Das Bestehen im Markt aus jetziger Sicht mul} vertretbar er-
scheinen. Das wire die wichtigste Voraussetzung. Ich glaube, das konnen wir
nie so generalisierend, pauschalisierend sagen, das muf im Einzelfall gepriift
werden, und je besser, je kreativer, je engagierter die Einzelnen ihrer Aufgabe
dort nachkommen, desto eher sind die Chancen gegeben, daB gemeinsam an
diesem Strick gezogen wird.

Wir konnen Beispiele nennen - ich will das vielleicht noch einmal ein bifichen
in die Breite tragen -, die ein Indiz dafiir sind, daf8 auch das nicht immer iber
ein und denselben Kamm geschoren werden kann. Die Entscheidungen werden
anders ausfallen, werden mit anderen Parametern betrachtet, wenn wir die be-
troffene Region beriicksichtigen. Es besteht schon ein Unterschied, ob wir uns in
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meinem Niederlassungsbereich iiber einen Betrieb in Aue oder Annaberg mit
schon jetzt {iber 20 % Arbeitslosen unterhalten, oder ob wir uns einen Betrieb in
Chemnitz ansehen, einem relativen Ballungszentrum mit einer relativ niedrigen
Arbeitslosenquote. Es sind da schon regionale Aspekte mit zu beriicksichtigen.
Das ist auch, glaube ich, verstindlich, wenn wir ein Unternehmen mit 300 Leuten
in einem Ort liquidieren , wo die Arbeitslosigkeit von 30 auf 60 oder 80 %
hochgeschraubt wird. Hier ist es dann notwendig, daB wir als treuhdnderische
Gesellschafter investieren miissen und dabei einen anderen Malstab anlegen,
der eben in der anderen Situation begriindet liegt. Das alles versuchen wir hier in
dieser Region sehr wohl mit zu beriicksichtigen. Zum anderen, und das ist ein
eben nicht so ganz unternehmerischer Freiheitsgrad, den wir bei diesen Ent-
scheidungen haben, miissen diese der Priifung durch den Rechnungshof stand-
halten. Wir miissen fiir die Schritte, die wir gegangen sind, fiir das Geld, das
wir da ausgegeben haben, Rechenschaft ablegen.
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Gerd Gerlach

3.6 Gestiitzt auf eigene Innovation auf dem Markt

Unser Unternehmen ist Ende Juni vorigen Jahres aus dem Stammbetrieb des
ehemaligen Kombinates Textilbau hervorgegangen. Eine erste Aufgabe des
Management, das damals eingesetzt worden ist und auf einer offentlichen Aus-
schreibung basierte, bestand ganz einfach darin, dal wir dieses Riesenunter-
nehmen in marktwirtschaftliche Einheiten zergliedert haben. Es entstanden bis
heute fiinf selbstindige Gesellschaften mit beschriankter Haftung, von denen
bisher zwei privatisiert sind. Ich muf} sagen. daf wir heute in dem Unternehmen
von den ehemaligen 3.000 Mitarbeitern noch 748 Arbeitsplitze per 01. Januar 1992
haben. Wichtig war fiir uns, dal wir einfach von vornherein einen eigenstin-
digen Weg in die freie Marktwirtschaft suchten. So kam es zu unserem Austritt
aus der Textima-AG im Dezember vergangenen Jahres. also aus der Holding,
die aus dem ehemaligen Kombinat Textima entstanden war. Wichtig war fur
uns auch, dafl wir die vertraglichen Beziehungen zu den zentralen Auslands-
unternehmen, der heutigen Export/Import GmbH in Berlin, verlassen haben. d.h.
einen eigenen Vertriebsweg suchten. So konnten wir marktwirtschaftlich zu
besseren Ergebnissen aus der eigenstdndigen Arbeit kommen. Wir hatten im
Oktober einen Aufsichtsrat im Unternehmen und von Beginn an en Beraterunter-
nehmen. die mit unseren Mitarbeitern gemeinsam das Konzept unseres Uber-
lebens nicht nur ausarbeiteten, sondern Schritt fiir Schritt auch realisieren halfen.

Heute ist es so, daB auf diesem relativ kurzen Weg unserer Entwicklung sicher-
lich keine Besonderheiten in unserem Unternchmen bestehen. Wir haben den
ProzeB der Innovation soweit vorangetriecben, dal wir heute Gber Spinnerei-
maschinenanlagen Exporte als ein fast eigenstindiges Sortiment betreiben kdnnen.
Das sagt aus, wir haben neue Erzeugnisse, die die Bediirfnisse der Kéufer im
Blick haben. Dabei ist zu bemerken, dall zwischen Innovation der Erzeugnisse
und dem Abschiul der Vertrage mehr Aktivititen erforderlich sind. Wir erzielen
die gegenwiirtigen Vertrige im wesentlichen mit diesen neuen Erzeugnissen und
haben auch einen Vertragsvorlauf erreicht. Wenn also Hermes (Ausfuhrge-
wihrleistungen des Bundes), und das hoffen wir sicherlich wie viele auch in
dieser Runde, in den nichsten Tagen positiv zu diesen Vertragen die Entschei-
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dung zur Biirgschaft bringt, dann werden wir mit etwa 70 % in den niéchsten
zwei Jahren ausgelastet sein und entsprechend des Anlagencharakters unserer
Vertridge noch zwei, drei anderen Unternehmen die Zukunft sichern kénnen.

Es besteht sicherlich kein Zweifel daran, dafl die Innovation von Erzeugnissen
eine wichtige Grundvoraussetzung ist, um in Zukunft eine Uberlebenschance
iiberhaupt zu haben. Wir konnen fiir unser Unternehmen sagen. daB wir dieses
Jahr Ende September in der Internationalen deutschen Maschinenbauausstellung
(IDMA) in Hannover unsere Erzeugnis-Sortimente vollig neu, also modernisiert
oder als Neuerzeugnisse, reprasentieren konnten. Ich glaube aber, daf eine blofle
Innovation allein noch lange keinen Vertrag bringt. Das Grundproblem besteht
im wesentlichen darin, daff man frilher abgeschottet von den Weltmirkten war
und diese Mirkte neu erobern mufl. Es gibt kein Reprisentationsvorhaben im
Ausland, bei dem nicht eine komplexe Herausforderung besteht. Das auf die
Bediirfnisse des Kunden abgestimmte Produkt ist erforderlich. Die personlichen
Kontakte auf dem spezifischen Markt sind vonnoten. Die eigene Vertriebs-
organisation ist aufzubauen. So gesehen, ist es schon ein vollkommen neuer
Weg gegeniiber der bisher liblichen Wege fiir den auf Osteuropa, auf Plan-
wirtschaft orientierten Handel. Um zu einem Vertragsabschlufl zu kommen,
sind diese aufgezeigten Schritte zu gehen und in sichere Bahnen zu lenken. Ich
glaube, dal wir nicht vor dem 2. Halbjahr 1992 die notwendigen Marktanteile in
unserem alten Handelsbereich und den neu zu erschlieBenden Mirkten erreicht
haben. Haben wir friiher 90 % unseres Absatzes in Osteuropa getitigt, so wollen
und miissen wir im nichsten Jahr noch 70 % in dieser Region realisieren. Dazu
haben wir auch die notwendigen Verhandlungen und Vertriige.

Zur Zeit ist eben dieser SanierungsprozeB, der ganz einfach erforderlich ist,
durch die GroBwetterlage gestoppt. Es werden diese Vertriige gegenwirtig durch
Hermes-Biirgschaften nicht versehen, es sei denn, die Umschuldungsverhand-
lungen, die die groBen sieben westlichen Industriestaaten mit den zwdlf Repu-
bliken der Sowjetunion gefiihrt haben und vielleicht auch der Besuch von Jelzin,
der alsa stattfindet, werden wieder einen Kreditrahmen in Deutschland fiir RuB-
land oder andere Regionen schaffen. Findet das statt, so glaube ich auch, da8 wir
in der Breite unserer Produktpalette, gepaart mit anderen Partnern, die in dieser
Kette komplette Ringspinnenmaschinen benétigen, auch Arbeit fiir unsere Men-
schen hier im ostdeutschen Raum finden. Ich glaube zudem, wir konnen unser
neues Unternehmen auch in Deutschland représentieren. Dieser Weg ist also das
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erste Problem, dafl wir ganz einfach eine Strecke brauchen. um diese necuen
Miirkte zu erobern. Wir haben umfangreiche Angebote in der gesamten Welt
laufen, so auch im Femen Osten, wo wir mit Vertriebsunternehmen in Austra-
lien zusammenarbeiten. Die Titigkeit unserer Verkiufer in diesen neuen Gebie-
ten benétigt Zeit. damit sie unsere neuen Erzeugnisse mit Erfolg prisentieren.
Diese Marktarbeit fordert meinem Unternehmen Belastungen ab. die es wahr-
scheinlich allein nicht tragen kann. Hier ist eine Wegbegleitung erforderlich, dic
in Form von Hermes-Biirgschaften. Fordermittel des Bundes und auch Kredit-
biirgschaft der Treuhandanstalt auf jeden Fall kommen miissen. Dieser gegen-
wirtige Proze wird sonst empfindlich gestort bzw. findet nicht statt.

Das weitere Problem besteht in der Produktinnovation - das Einstellen aul den
Endkunden. Das bedeutet fiir unsere Erzeugnispalette, daB wir zunehmend
komplette Anlagen exportieren miissen. Komplette Anlagen exportieren heilit
aber auch. neben der Vervollkommnung unserer eigenen Erzeugnisse das Zu-
sammenwirken mit anderen Firmen, die ebenfalls auf der Spinnereimaschinen-
linie titig sind. Diese Firmen werden ja speziell hier im Osten Deutschlands
ebenfalls von der Treuhandanstalt betrieben. Das heiBt. die Treuhandanstalt ist
gefordert, aktive RestrukturierungsmaBnahmen zu betreiben. und zwar erzeug-
nisorientiert, so daB die oben dargestellte Erzeugnispalette zusammengefiihrl
wird. Wir hoffen. auch in den nichsten Tagen hier Entscheidungen zu haben,
um zu wissen, Uberlebensfihigkeit immer vorausgesetzt, der Markt nimmt uns
weiter an. Wir konnen also hier nicht immer von kleineren Betrieben reden.
sondern miissen im bestimmten Umfang die Konkurrenztahigkeit des Maschi-
nenbaus auch auf diesem anderen Weg schatfen, der vielleicht durch grofiere
Einheiten gegeben sein wird. Das sind zwei wesentliche Gesichtspunkte. wie
wir einerseits sowohl den Markt erkdmpfen und andererseits uns darauf ein-
stellen miissen, auch mit unseren Kapazititen, also in Kooperation mit anderen
Partnern arbeiten zu miissen. Im Gepiick haben wir hier schon namhafte Final-
produzenten.

Es besteht ein dritter Problemkreis. In dem von mir schon angesprochenen stid-
ostasiatischen Raum besteht gegenwirtig ein erheblicher Preisdruck. Durch Er-
kimpfen von Marktnischen und bestimmte Formen der Zusammenarbeit mit
anderen gelang es uns, Vertriige abzuschliefen und unseren Umsatz in diesem
Raum auszubauen. So denken wir, ein Standbein gesetzt zu haben. Abgeleitet
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von diesen Vertriigen, gilt es, die innere Rentabilitét zu sichern und fiir heute heif3t das,
die inneren Kosten zu reduzieren.

Hier mochte ich in dieser Runde einen Appell an die richten, die meine Zuliefer-
partner sind. Es kann nicht so sein, daf alie Probleme der Zulieferindustrie
beim Finalproduzenten ausgetragen werden konnen. Es kann nur der Kosten-
druck beim Finalproduzenten beherrscht werden., wenn auch die Zulieferin-
dustrie in Qualitit, in Liefertreue und im Preis mitspielt. Und so gesehen, ist also
die Uberlebensfahigkeit sicherlich nur in dieser Zweisamkeit 7u erreichen.

Das wird besonders bedeutsam, wenn wir unsere letzte Unternehmensent-
wicklung sehen. Dabei haben wir eine radikale Fertigungstiefenoptimierung be-
tricben. Das heiBt, daB wir gegenwirtig zu unseren Erzeugnissen 93 % aller
Materialpositionen und Baugruppen zukaufen und pur noch 7 % dann selbst in
der mechanischen Fertigung herstellen. Wichtig war vielleicht auch in diesem
ProzeB, daB wir nunmehr gemeinsam entsprechend eines Auftrages, den die
Treuhandanstalt gestellt hat, am Restrukturierungskonzept des ostdeutschen
Textilmaschinenbaus anteilig mitarbeiten. In den ndchsten Wochen werden
Entscheidungen gefillt, da mehrere Unternehmen, die dazugehoren, groBere
sowie auch kleinere, vertraglich verbunden werden. Wir sind optimistisch, daf
von bestehenden Vertrigen und deren Umsetzung auch das Konzept in dieser
Weise tragfiihig fiir den ostdeutschen Raum ist.

Was allgemein die eigene Marktarbeit angeht, wie wir sie seit dem November
1990 betreiben. so konnen wir heute den Stand verzeichnen, dall wir weltweit
mit 1,5 Milliarden DM Vertragsangeboten arbeiten. Unser Konzept geht davon
aus, daB die Marktanteile an den westlichen Mirkten und in den Entwicklungs-
lindern sich nur sukzessive aufbauen und wir deshalb den Ostexport weiterhin
brauchen. Er stellt auch weiterhin unser Riickgrat dar und wird noch 1993
rd. 52 % der Kapazitit unseres Unternechmens tragen miissen. Im Bereich der
Ostgeschiifte zeigt sich heute ein Bild. das zwar ein anderes ist als gestern, aber
fiir uns voller Chancen. Wir haben die Erfahrung gemacht, zum Beispiel in Ruf3-
land, daB wir natiirlich dort jetzt einem harten Konkurrenzkampf ausgesetzt
sind. Wir spiiren zwar die Konkurrenz. haben aber einen Bonus. Wir kennen die
Leute noch, wir sprechen zum Teil die Sprache. Ich habe die Erfahrung gemacht,
daB mir das etwas bessere Konkurrenzangebot einschlieBlich Preis zwar ge-
sagt wird, aber weil ich sie gut und auch schon lange kenne und vielleicht
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sogar die Sprache besser kann als die Konkurrenz, erhalte ich den Zuschlag.
Man mufl auch sehen, da man so schnell den Partner nicht wechselt, und so
haben wir bei dem jahrelangen ,, Towaritsch” und heute ,,Gaspodin* einen Bonus.
Diesen Bonus sollten wir bis zum letzten Moment ausreizen.

Ein weiterer Gesichtspunkt besteht in der Frage der Modernisierung in diesen
Regionen. Wir haben die Erfahrung gemacht, dafi die Modernisierung ein
riesiges Aufgabenfeld darstellt. Wir miissen diese Leistungen einbeziehen, wie
Schulungen, Serviceleistungen, Ersatzteillieferungen. Ich bin der Meinung, daf
man nicht nur immer die Nachteile ostdeutscher Unternehmen hier im Umgang
mit bestimmten Mirkten herausstreichen sollte, sondern auch darauf hinweist,
daB bestimmie Marktkenntnisse, Kenntnisse der Personen durchaus eine wichtige
Rolle spielen, was natiirlich fiir den Ostmarkt besonders wichtig ist.

Uberrascht hat mich, daB der Osten hier bisher nur als EinbahnstraBe diskutiert
wurde, indem man den Osten als Exportmarkt betrachtet. Das ist zu einseitig.
Wir bemiihen uns, mit der Industric unserer Handelsregion auch zusammenzu-
arbeiten. So fangen wir an, im Bohmen GuB einzukaufen. Weiterhin stehen wir
in Verhandlungen, komplette Spindelstiicke aus diesem Raum zu beziehen. Wir
erwarten dadurch 6konomische Vorteile und streben dariiber hinaus an, die bezo-
genen Waren nicht in DM zu bezahlen, sondern in Maschinen. Dieses Feld, so
glaube ich, wird sich zukiinftig stark entwickeln und fiir uns ein riesiges
Betitigungsfeld werden.

Ich habe nun verschiedene Facetten unserer Unternehmenskonzeption darge-
stellt, die zukiinftig tragen sollen. Wir stehen noch vor einer langen Durst-
strecke, die sich nicht vor Ende 1992 auflost, wobei die ,,GroBwetterlage® ent-
scheidende Einfliisse auf die Entwicklung hat. Ob wir unsere Chance voll
nutzen konnen und das Unternehmen zum Uberleben fithren, hingt noch stark
von der politischen Begleitung unseres Vorhabens ab.

Herbert Kroker

3.7 Vom GroBbetrieb zum Proficenter -
zum mittelstindischen Unternehmen

Zum Landmaschinenbau mdéchte ich wenig sagen. Ich stelle zunichst die These
auf: Wenn wir wettbewerbsfihig werden und auf den Mirkten bestehen wollen,
muf jedes Unternehmen so schnell wie méglich privatisiert werden. Als Treu-
handbetrieb ist hierfiir die Chance schon sehr stark minimiert. Das spiiren die
Treuhandbetriebe heute schon auf internationalen Mirkten, denn wer vertraut
der Zukunft eines Treuhandbetriebes. Und zum Geschift gehort nicht nur der
Augenblick, zum Geschift gehort mindestens die mittelfristige Zukunft und zum
soliden Fundament gehort der Name des Unternehmens. Das ist meine prinzi-
pielle Auffassung. Dabei werden die Industrie, die GroBindustrie, es am
schwierigsten haben, privat zu werden. Wenn man von drei Millionen Beschif-
tigten ausgeht, die in der Industrie der neuen Bundeslinder verankert waren und
dabei ein Drittel der Effizienz zum Weltmarkt hatten, diirfte schon eine einfache
Rechnung zeigen, da8 um zwei Drittel geschrumpft werden muB, und das andere
Drittel muB erstmal auf Niveau gebracht werden. Das ist eine ganz normale
Rechnung. Ich persdnlich bin iiberzeugt, dafl z.B. die Autoindustrie in den neuen
Bundeslandern wieder FuB fassen wird, mit der gesamten Zulieferindustrie im
Eisenacher und Zwickauer Raum. Ich bin auch iiberzeugt, daB im sichsischen
Raum die Werkzeug-, photographische Maschinenbauindustrie und die Tex-
tilmaschinenindustrie in bestimmten Groflen sich wieder entwickeln wird. Es
werden wieder gute, private Unternehmen mit Ruf auf internationalen Mirkten
bestehen. davon bin ich auch iiberzeugt. Aber sie werden nie mehr diese alten
GroéBen haben.

Da wir zur Wende ein Unternchmen mit 6.000 Menschen im Landmaschinenbau
waren, das praktisch nur von den im Osten bestehenden Kolchosen und hier von
der GroBraumwirtschaft der Landwirtschaftlichen Produktionsgenossenschaften
(LPG) gelebt hat, war uns Anfang 1990 Klar, das geht nicht mehr. Wir waren ein
Unikat. Wir muBten frither von der GieBerei iiber Sondermaschinen, Werkzeug-
bau, Getriebefertigung alles selbst machen. Wir sind den Weg gegangen und
haben von Anfang an die alten Strukturen verindert und entsprechend der Fer-
tigungsstruktur Proficenter eingerichtet. Dabei waren wir iiberzeugt, daB die
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Chance besteht, daB in der ersten Phase wirtschaftlich selbstindig gearbeitet
werden kann und in der zweiten Phase ein Kiufer gefunden werden muB, oder
wir werden den Weg der juristischen Selbstindigkeit zu Tochtergesellschaften
gehen. Das hat sich ausgezahlt. Wir haben alle Unternechmen, die sich auBerhalb
von Weimar befanden, von Halberstadt bis hier in den sichsischen Raum, schon
im ersten Halbjahr 1990 selbstindig gemacht. Wir haben in Weimar acht Profi-
center. Diese acht Proficenter arbeiten seit linger als einem Jahr wirtschaftlich
selbstiindig. Drei verkaufen wir am Jahresende an fiinf Privatfirmen, wir spalten
also noch einmal. Drei haben einen Partner, mit denen wir in Verhandlung stehen.
Sie werden 1992 privatisiert sein, und der letzte wird jetzt in eine Tochter-
gesellschaft umgewandelt. Am 1. Januar 1992 wird der Landmaschinenbau in
Weimar noch knapp 400 Arbeitnehmer beschiftigen. Bei diesem Unternehmen
miissen wir mittelfristig auch eine Ldsung finden und produktspezifisch eine
Aufspaltung vornehmen. Verhandlungen mit einer Firma aus dem Allgiu
bestehen. Nehmen Sie eine Produktlinie, wie die Kartoffelernte-Technik. Sie wird
weder die Jahrtausendwende, noch mittelfristig die Mitte der 90 Jahre erreichen.
Wenn unser bisheriger Markt, RuBlland. die Marktwirtschaft iibernimmt.
bin ich personlich iiberzeugt, dann miissen sie auch dort anfangen, selbst zu
produzieren. Sie werden es sich nicht leisten konnen, alles zu importieren, wie
sie es friiher gemacht haben. Sie kénnen das dann nicht bezahlen. So denken
wir heute schon nach, uns auf diesen Mechanismus einzustellen und dort wieder
andere Unternehmen zu installieren.

Ich personlich méchte sagen, wir haben nach Abgabe aller, die aullerhalb von
Weimar waren, nach Weggang der auslidndischen Arbeitskrifte, wir hatten
immerhin 700 Mosambikaner, Polen und Kubaner und nach Weggang der Vor-
ruhestindler noch 3.300 Arbeitnehmer in acht Proficentern. Wir werden am
Anfang des kommenden Jahres auf unserem Geldnde ca. 2.200 Arbeitsplitze
haben. Ich bin iiberzeugt, die Zahl wird bis zum Jahresende 1992 weiter steigen.
Auf unserem Gelinde sind heute schon iiber 60 kleine und mittlere Unter-
nehmen, das kleinste mit zwei Mann und das grofite mit 300. Ich glaube, fiir unsere
Branche kann nur dieser Weg die Zukunft sein.

Die Entwicklung ist wie immer widerspriichlich. Es gibt Branchen und Strukturen,
in denen sich die Kapitalkriftigsten immer weiter ausdehnen und kleinere
schlucken. Das ist auch in der Werkzeugmaschinenbranche der Fall. In der
Werkzeugmaschinenbranche, ich habe drei Jahrzehnte darin gearbeitet, lag in
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den siebziger Jahren die durchschnittliche Beschiftigtenzahl bei ungefdhr 250
bis 280. Es gab wenige, die tausend Beschiftigte und mehr hatten. Die besafien
dann meistens in der Welt einen Marktanteil von 60 % bis teilweise 80 %. Ich
mdochte sagen, es gibt eine solche Tendenz zur Konzentration in manchen
Branchen, die muB man aufmerksam verfolgen. Die gibt es z.B. auch in der
Baumaschinenbranche, bedingt durch Japan. Japan ist ja ein Hersteller, der tau-
sende Stiick je Typ produziert, aber z.B. bei Bagger zur Zeit nur Raupenbagger,
noch keine Mobilbagger. Es dauert immer etwas bei den Japanern, dann steigen
sie ein. Jetzt versuchen sie, in Europa Fufl zu fassen. Sie versuchen es auch in
den Ostlindern und hier in den neuen Bundeslindern. Ich bin iiberzeugt, daf in
der Werkzeugmaschinenbranche eine solche Konzentration bei einigen Maschi-
nenarten auch vor sich gehen wird. Der Anteil derer, die grof3 und stark sind,
liegt vielleicht bei 10 %. 15 %, hoher nicht. Die Mehrheit der Werkzeug-
maschinen wird in den kleinen, den mittelstindischen Unternehmen mit einer
groBen Flexibilitit hergestellt. Es gibt aber dann Probleme der Kosten, wenn
man konkurrenzfihig bleiben will. Es ist eine bestimmte Stiickzahl notwendig.
um noch kostengiinstig produzieren zu kénnen. Wenn man eine bestimmte
Stiickzahl unterschreitet. so hat man fiinf bis sechs oder zehn Prozent hihere
Kosten und damit ist die Rendite nicht mehr so hoch, und man kommt in
Schwierigkeiten. wenn man konkurrenzfahig bleiben will. Hier muf} ich deutlich
sagen, wir in den neuen Bundeskindern zzhlen heute zu jenen, die Fub fassen
wollen in der Marktwirtschaft, und da gibt es nur einen Weg: Man muB sich auf
das konzentrieren, was man bewiltigen kann.

Die neuesten Einschiitzungen der Wirtschaftsinstitute sagen aus, dafl die neuen
Bundeslinder 1994/95 das Niveau der Jahre 1989/90 wieder erreichen. Und was
1989/90 zu Weltmarktpreisen hier produziert wurde. kann sich jeder selbst aus-
rechnen. Die Ostexporte bzw. die Exporte der neuen Bundeslinder insgesamt, in
fritheren Jahren als ehemalige DDR, zeigen sich heute in einem sehr unklaren
Bild. Da gibt es Vorstellungen, die sind bei manchen etwas mirchenhaft. Ich
habe 1982 bei passender Gelegenheit laut ausgesprochen, daB das, was die
(ehemalige) DDR exportiert. sowohl nach den kapitalistischen Lindern als nach
den Ostlindern, zusammengenommen nicht einmal die Produktion des Volks-
wagenwerkes ergibt, und diese hat bekanntlich ein Volumen heute von
ca. 60 Milliarden DM und beschiftigt 220.000 Menschen. Der Export der DDR
betrug in Valuta ca. 22 bis 24 Milliarden. Der Export in die Ostldnder war nicht
héher. da er nur durch die nationale Wihrung und die Rubelparitit in die
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Schwindelstatistik 70 : 30 umgerechnet wurde. Wenn man heute die Lage sieht,
mufB ich sagen, ich kann nur jedem Unternehmen gratulieren, wenn es noch in
diesem Jahr, im ndchsten Jahr und mittelfristig Exporte machen kann. Man
sollte sich als Unternehmen dabei ausrichten, im Maschinenbau speziell, und
zwar s0, daB 80 % mindestens in Deutschland und Europa umgesetzt werden
miissen und 20 % sollte noch der ,Hoffnungsmarkt im Osten bringen. Ich
glaube nicht einmal an die 20 % fiir das Jahr 1992, da ich die Hermes-Kredite
in Frage stelle. RuBland wird héchstens die 12 Milliarden DM ausschdpfen, die
1991 zu den besonderen Konditionen bereitgestellt wurden, mit Riickzahlung in
sieben bis zehn Jahren. Das wird sich bei dem Besuch von Jelzin wahrscheinlich
entscheiden, die Pakete hat er im Gepiick. Mein Erkenntnisstand ist so, daB
Rufland nur mit Valuta rechnen kann, wie es Rohstoffe exportiert. Der Roh-
stoffexport wird jedoch auf die Hilfte fritherer Jahre zuriickgehen, denn die
Férderung ist auch auf die Hélfte zuriickgegangen. Damit will ich nochmals
unterstreichen, das sind Hoffnungsmirkte, echte Hoffnungsmirkte im Osten. Ich
bin skeptisch und sehr, sehr vorsichtig in diesem Ostgeschift. Ich wiinsche jedem,
daB er hier Erfolg in der Zukunft hat, aber ich glaube nicht so recht daran. Ich
stelle mich auf 20 % ein.

Wir sagen, 1992 wird das Jahr der kostendeckenden Produktion werden missen.
Zum Markt unserer Betriebsumsetzung wiirde ich sagen, der Verband Deutscher
Maschinen- und Anlagenbau e.V. (VDMA) ist eine der besten Adressen fiir den
Maschinenbau. Durch ihn haben wir eine groBe Hilfe bei der ErschlieBung der
Mirkte erhalten. Er hat, glaube ich, die besten, fundiertesten Kenntnisse. Wir
haben sehr gut mit ihm gearbeitet, und sie haben uns sehr viel geholfen in den
letzten anderthalb Jahren, um neue Kundenkreise zu erschlieBen. In der Bau-
maschinenbranche, die ja sehr schwierig ist, haben wir Fu3 gefat und bleiben
heute zuversichtlich. Wir sind der Meinung, wenn man in dieser Branche richtig
arbeitet, kann man in Deutschland seine Ziele, wie ich sie genannt habe, er-
reichen. Wir haben bei den Baumaschinen eine eigene Vertriebsorganisation
aufgebaut, was sehr schwer war. In den neuen Bundeslindern haben wir 21 Ver-
triebshiindler. In den alten beginnen wir jetzt und wollen im ersten Halbjahr
mindestens acht Vertriebshéindler unter Vertrag nehmen. Wir haben auch wohl-
weislich erst den Weg in den neuen Lindem gesucht, um sicher zu sein in allen
Fragen, wie man einen neuen Markt richtig bearbeiten kann bis hin zur Organi-
sation der Dienstleistung. Wenn wir in Deutschland feste Positionen haben und
die Produkte tatsichlich gegeniiber der Konkurrenz wettbewerbsfihig sind,

55

gehen wir wieder Schritt fiir Schritt auf andere Mirkte. Da bieten sich fiir uns die
Lander Frankreich, Belgien und Holland an. Dort unternehmen wir jetzt schon
erste Schritte durch den Besuch und die Teilnahme an Messeveranstaltungen.
Wir geben unsere Versuchsmaschinen an die Kunden, um Referenzen zu bekom-
men, und dann versuchen wir, Schritt fiir Schritt auch eine Vertriebs-
organisation aufzubauen.

Es gibt das Sprichwort: ,,Uber die Schlucht kann man nicht in zwei Spriingen
gehen, da mufl man einen Sprung machen und muf} driiben sein.” Dazu muf
man Ballast abladen, d.h. kleine mittelstindische Unternehmen bilden.
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4. Diskussionsbeitrige

4.1 Eine ordentliche Marktarbeit benotigt in
Ostdeutschland eine begleitende Strukturpolitik

Mein ganzes Leben habe ich im Textilmaschinenbau in Chemnitz gearbeitet und
bin heute seit mehr als einem Jahr im technischen Management in der Beratung
tatig. Zu den hier angesprochenen Problemen méchte ich erst mal vier Dinge
sagen, die ich meiner Meinung nach fiir den tatsichlich vor uns stehenden
Strukturwandel des Maschinenbaus flir wichtig halte. Es ist hier schon sehr
deutlich geworden: Das erste ist natiirlich ein wettbewerbsfihiges Produkt. Das
ist sicher wichtig, da die bisherige Ausrichtung auf die Ostmirkte zwangsldufig
auch das Produkt gepriigt hat. Mit neuen Partnern in der auslidndischen Industric
entstehen verinderte Anforderungen. das gilt sowohl fiir den Werkzeug-
maschinenbau als auch fiir den Verarbeitungsmaschinenbau.

Und das ist das erste: Produktumstellung. Aber jeder weill auch, der im Maschi-
nenbau titig ist, daB eine Innovation, eine echte, wiirdige Innovation von der Auf-
gabenstellung bis zur Umsetzung der Fertigung mindestens einen Zeitraum
von, vorsichtig ausgedriickt, zwei Jahren an aufwirts braucht. Diesen Zeit-
raum muB man sehen bei diesem UmstellungsprozeB. Das beginnt natiirlich
mit Wettbewerb- und Produktanalysen, um den Strukturwandel durchfiihren zu
konnen.

Das zweite, meiner Ansicht nach genauso Wesentliche, ist der Strukturwandel
innerhalb der Unternehmen. In den ehemaligen DDR-Betrieben bestand eine
viel zu groBe Produktionstiefe, die sich iiber fast 40 Jahre so entwickelt hat.
Diese ist zuriickzufiihren, Es muB gleichzeitig eine Reduzierung der Arbeits-
krifte erfolgen. Das hat ein véllig neues Logistikkonzept in den Maschinenbau-
Unternehmen zur Folge. Aber das ist nicht das einzige Problem, daB ich nur
Personal abbaue, sondern ich muB gleichzeitig die Infrastruktur der Zulie-
feranten aufbauen. Hier sehe ich ein Riesenproblem. Die Infrastruktur bei uns
im Wirtschaftsraum Sachsen-Thiiringen ist noch in keinem Fall so ausgeprigt,
daB z. B. die Zulieferanten in den alten Bundesldndern bereit sind, hier einzu-
steigen. Sie haben natiirlich auch ihre Kundenkreise iiber Jahre aufgebaut und
sind zum anderen auch wegen der Soliditit und der Bonitit der neuen Abnehmer
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sehr vorsichtig. Teilweise versuchen sie das iiber Preise abzusichern, was eigent-
lich dem wichtigsten Punkt dann entgegenwirkt, ndmlich der wettbewerbs-
fithigen Kostenstruktur des Maschinenbaus. Und hier muB ich sagen, halte ich es
fiir den falschen Weg, wenn Treuhandbetriebe fiir eine bestimmte Zeit subven-
tioniert werden. Das fiihrt za einer Wettbewerbsverzerrung, die auf Dauer dem
Maschinenbau nicht gut bekommen wird. Das ist natiirlich ein Problem, wo man
einfach Zeit braucht.

Der dritte Strukturwandel ist vielleicht der entscheidende, der heute hier eine
Rolie spielt. Jeder Maschinenbauer im séchsischen Raum war in den letzten
Jahren zunehmend von den Weltmiarkten abgeschnitten. Das war durch die
Struktur der AuBenhandelsbetriebe gewollt, und viele haben den Weg gesucht
und haben die Verbindungen selbst kurzfristig aufgebaut. Das ist eine der
entscheidend;ten Vorleistungen. Deswegen halte ich auch sehr viel von den
Zielgruppen im Export. Ich muf} den Vertrieb als neuer Maschinenbau-Unter-
nehmer wieder aufbauen und méchte auf die aiten Strukturen nur bedingt zu-
riickgreifen. Das ist logisch, aber der Aufbau eines Vertriebssystems ist auBer-
ordentlich teuer. Deshalb halte ich viel davon, erstmal den deutschen Raum zu
erschlieBen, um iiber den deutschen Raum in den europidischen Raum zu gehen
und dann anschlieBend, je nach Branche und sehr unterschiedlichen Erfah-
rungen, die aullereuropdischen Mirkte aufzubauen.

Das vierte Problem. das Strukturproblem, ist das Denk- und Motivationspro-
blem, eines der vielleicht kritischsten. Hier muB} ich sagen, ich gehore auch zu
denen. die hier iiber Jahre wirtschaftsfithrend titig waren. Wir sind alle belastet
gewesen mit den Problemen, uns mit der ehemaligen DDR identifiziert zu haben,
und wir muBten einen neuen Weg finden. Wo ist der Ausgleich? Es sind
meiner Ansicht nach nur bedingt gute deutsche Maschinenbau-Manager aus
dem Westen bereit, hier einzusteigen. Das gelingt am besten dort, wo durch
Kiufe oder Ubernahmen die Probleme zu 18sen sind. Ansonsten bin ich fest
iiberzeugt, daB sich das Management und auch die Facharbeiterstruktur hier im
Lande wieder festigen. Neben der Akzeptanz muB das notwendige SelbstbewuBt-
sein wieder einziehen, damit man sich auch sicher auf den internationalen
Mirkten bewegen kann. Es ist schon sehr deutlich geworden, auch aus den
Erfahrungen der Herren, die bisher gesprochen haben, wie wesentlich das ist.
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Die Situation im deutschen Maschinenbau sehe ich doch ein bilchen kritischer,
als das hier zum Ausdruck kam. Wir haben durch Gespriche mit der Gruppe
des Verbandes Deutscher Maschinen- und Anlagenbau e.V. hier in Sachsen
einen relativ guten Einblick iiber die statistische Entwicklung, und wir lesen ja
auch sehr genau das VDMA-Material iiber die Situation im Maschinenbau
insgesamt. Sehen wir uns die 9ler Zahlen an, dann zeigt sich, daB im Textil-
maschinenbau nach der Stagnation oder dem leichten Rickgang 1990 zu 1991
wahrscheinlich ein Produktionseinbruch von rund 20 % konstatiert werden muf3.
Der Auftragseingang ist im Moment um rund 40 % im Textilmaschinenbau
zuriickgegangen. Im Werkzeugmaschinenbau zeigt sich das dhnlich. Wir werden
von einer Stagnation im Jahre 1991 ausgehen miissen. Im Verarbeitungsmaschi-
nenbau ist das zeitlich noch etwas versetzt, aber es werden sich dort auch rezes-
sive Erscheinungen durchsetzen. Wenn ich von dem bundesdeutschen bzw.
altbundesdeutschen Maschinenbau-Entwicklungspotential ausgehe, muf} ich der
VDMA-Aussage Recht geben. Aber, ist es eigentlich richtig. das Sie die aus
Japan mitgebrachten Erfahrungen auf die Entwicklung im ostdeutschen Raum
tibertragen? Hier waren Strukturen vorhanden, die in der Dimension mindestens
im Werkzeugmaschinenbau einigen japanischen Potentialen entsprechen.

Weiterhin bin ich der Meinung, dafl Treuhandarbeit und Wirtschaftsleitung nur
bedingt zusammenkommen. Aber es ist nicht zu vergessen, dafl die japanische
Exportoffensive, insbesondere auch im Maschinenbau, iiber Jahre durch Staats-
programme vorbereitet wurde, die im wesentlichen in der Mikroelektronik und
auch in der Maschinenbautechnik den Strukturwandel eigentlich herbeigefiihrt
haben. Heute besteht dementsprechend ein finanzkriftiger Background, der die
Handelsunternehmen nicht zuletzt auch durch Steuern des Staates absichert.
Wire es nicht besser, die Mittel, die heute und wahrscheinlich in den nichsten
Jahren in dreistelligen WertegrdBen in die Treuhandbetriebe fliefien, ein Stiick
dem Strukturwandel zugrunde zu legen? Dort, wo sowieso neue Strukturen not-
wendig sind, sollte man mit entsprechender staatlicher Politik und den bis-
herigen Treuhandsubventionsmitteln Strukturhilfen geben, damit mit echtem
unternehmerischen Wirken das notwendige Wachstum fiir die 90er Jahre auch ent-
stehen kann.

AN R ER R
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4.2 Stiitzende Strukturpolitik -
der entscheidende Faktor fiir die Zukunft

Drehmaschinen - der Werkzeugmaschinenbau wurde heute schon als Kernbe-
reich des Maschinenbaus bezeichnet und schlechthin jahrelang in diesem Teil
Deutschlands auch als Perle verstanden. Eine Perle, die doch von ihrem Glanz
gegenwirtig eine ganze Menge verloren hat. Ich méchte aus meiner Sicht die
bisherigen Beitrige etwas kommentieren.

Eingangs war die Bemerkung sehr interessant hinsichtlich der Chancen, die der
ostdeutsche Maschinenbau im Hinblick auf die japanische Konkurrenz hat.
Sollte es jemals diese Chance gegeben haben, so glaube ich, ist diese Chance
bereits vertan, indem wir vieles erstmal portioniert haben, sehr klein gemacht
haben, und auch zum Teil irreparabel zerschlagen haben. Wenn ich von meinem
Unternehmen ausgehe, so wird die Belegschaft per 1. Januar 1992 noch 17 %
von der vor der Wende betragen. Nur, bitte schon, mich nicht als friihkapitali-
stischen Sensenmann hier anschauen, sondern wir haben das ganze natiirlich
getan, indem wir ausgegliedert haben, indem wir verselbstindigt haben. Ohne
Entlassungen geht dieser Weg nicht. Aber die Frage, grole Einheiten und damit
standardisierte Maschinen zu produzieren, ist eine rein strukturpolitische Frage
und nie eine Frage, die auf der Ebene des Unternehmens liegt. Ich denke bis
zum Friihstiick oder bis zum Abend und kann nicht an das Jahr 2000 denken,
denn ich glaube, genau an der Schwelle des Jahrhunderts wird sich entscheiden,
ob es der deutsche Mittelstand ist oder die japanische GroBindustrie, die die
Innovation des nichsten Jahrhunderts packen werden. Und deshalb ist Struktur-
politik des Bundes, des Landes und vor allen Dingen der Treuhandanstalt gefragt.

Ich bin der Meinung, ohne Strukturpolitik wird nicht nur den Japanern kein
Paroli geboten, sondern ohne Strukturpolitik wird es keine Chance des ostdeut-
schen Maschinenbaus auf Dauer geben. In den bisherigen Darstellungen wurde
ertdutert, daB 87 % des Exportes in Richtung Osteuropa gingen. Es war vor allen
Dingen auch der Werkzeugmaschinenbau, der nicht diese Struktur hatte. Gehe
ich wiederum von meinem Unternehmen aus, so ging ein Drittel unserer
Produkte nach Westeuropa, ein Drittel in den Osten und ein Drittel blieb hier in
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der DDR. Eigentlich ein gutes Verhiltnis, das man als eine gute Voraussetzung fiir
die Marktwirtschaft halten kann. Es kommt darauf an, die Marktposition in
Richtung Westen zu erhalten. Aber genau im Werkzeugmaschinenbau ist dies
nahezu eine Illusion. Was passiert denn im Werkzeugmaschinenbau? Hier sind
auch Vertreter von einigen Konkurrenzfirmen, die alle Riesenp'robleme haben.

Aber das, was uns im Moment am schwersten fillt ist, da wir in eine rezessive
Phase, in eine stark rezessive Phase Westeuropas, ja, eigentlich der Industrie-
linder generell hineingefallen sind. Ein Beispiel wiederum aus dem eigenen
Unternehmen: Nach Italien haben wir in den Jahren 1988 bis 1991 jedes Jahr
ca. 30 Maschinen verkauft; in diesem Jahr werden es ungefihr 10 % dieses
Umsatzes sein. Das sind dramatische Einbriiche! Und das ist nicht nur im Osten,
sondern auch im Westen so, weil eine riesenhafte Rezession sich vor allen
Dingen auch im Werkzeugmaschinenbau zur Zeit breit gemacht hat und auch
1992 eine Umkehrung sicherlich noch nicht zu erwarten ist. Jede Krise bringt es
mit sich, daf} die Schwichsten auf der Strecke bleiben, und die Stirksten
kommen irgendwann mal stark wieder heraus. Deshalb wiederum, wenn die
Schwiichsten - und jetzt beziehe ich das auf die ehemalige Perle - nicht struktur-
politisch gestiitzt werden, dann bleiben sie auf der Strecke.

Es wurden hier Statistiken vorgelesen, aus denen hervorgeht, dafl es insbeson-
dere dem privatisierten Unternehmen besser geht als den Treuhand-Unter-
nehmen. Das ist sehr aligemein gesprochen. Im Werkzeugmaschinenbau sind
bisher wenige Unternehmen privatisiert worden. Es gibt ca. 50 Betriebe, die
zur Branche gehoren und die Treuhand-Unternehmen sind. Ob es den anderen,
die privatisiert sind, schon besser geht als diesen Treuhand-Unternehmen, das
mdochte ich doch stark in Zweifel ziehen.

Und vielleicht noch eine letzte Bemerkung. Die Produktinnovation ist etwas
ganz Wichtiges und ganz Entscheidendes, aber sie muf nicht zwei Jahre davern.
Wir haben es nahezu geschafft, unsere Baureihe und davon das erste Produkt,
vom Gedanken bis in Stahl und Eisen, in zwo6lf Monaten neu herzustellen. Dazu
werden wir ein Technologie- und Vorfiihrzentrum nichste Woche der Offentlich-
keit vorstellen.

Zu dem Gedanken Strukturpolitik ist noch etwas zu ergidnzen. Strukturpolitik
verstehe ich nicht so, wie es heute mitunter auch von Seiten der Treuhand dis-
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kutiert wird, dall man bestimmte Werkzeugmaschineneinheiten zusammenlegen
sollte, um daraus ein iiberlebensfihiges Unternehmen zu gestalten. Ich glaube,
es gibt wenig Sinn, Produktionskapazititen zusammenzulegen, weil man noch
lange nicht aus zwei Kranken einen Gesunden machen kann, das ist meiner
Meinung nach Augenauswischerei. Strukturpolitik heifit auch nicht, indem man
die ehemaligen Kombinate in Form einer Holding weiterbetreibt und hier
Effekte versucht zu erschlieBen, zumal diese Versuche mehr oder weniger bisher
nicht tragen. Strukturpolitik heiBt fiir mich ganz einfach, daB man fiir die
nichsten zwei Jahre den Weg, den die Unternehmen eingeschlagen haben,
finanziell begleitet. Wer glaubt, daf das in der Nacht vom 2. zum 3. Oktober 1990
mit der Schaffung der Einheit Deutschlands passiert wire, der irrt. Dafiir
ist ein Zeitraum von zwei bis drei Jahren notwendig, dazu brauchen wir den finanziel-
len Background, und den muff man uns gewihren. Das ist fiir mich der Beitrag,
den ich von der Treuhand erwarte. Das heifit aber auch nicht, da man alles
am Leben erhilt. Natiirlich mufl man differenzieren, und die Auswahl
ist sehr schwierig, um zu sagen, was iberlebensfihig ist. Aber ich glaube,
es gibt doch einige Beispiele, die sich als solches auch schon bisher bewiesen
haben, und das sind meiner Meinung nach insbesondere eine Reihe von

Unternehmen des Werkzeugmaschinenbaus.
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4.3 Anschubfinanzierung -
Voraussetzung zur erfolgreichen Marktarbeit

Die Werkzeugmaschinenfabrik Magdeburg gehort zu den Betrieben, die sehr
modern ausgestattet sind, so wie es in dem Einfithrungsvortrag als Ziel formu-
liert wurde. Ich mochte hier auf die internen Umstrukturierungen des Unter-
nehmens nicht eingehen. Diese Dinge, glaube ich, kann man auf der Grundlage
auch von Erfahrungswerten aus dem Westen in Zusammenarbeit recht gut in den
Griff bekommen. Das ist eigentlich nicht das Hauptproblem. Das Hauptproblem
besteht darin, daf die Zusammenbriiche des Marktes nicht nur im Osten, son-
demn gleichermaBen auch im Westen vor sich gegangen sind. Wir sind ein Betrieb,
der viele Jahre lang UdSSR-Export primér in den Grofenordnungen von etwa
50 bis 70 % hatte, also sehr stark Richtung Osten ausgelegt. Dariiber hinaus
hatten wir zwei Linder als Vorzugslinder, das waren Frankreich und Italien,
in die wir iiber viele Jahre konstante Stiickzahlen, etwa 30 Maschinen im Jahr,
exportiert haben. Auch diese Linder sind auf Grund des Riickgangs der
Riistung, der Probleme des Automobilbaus, bei Fiat beispielsweise, stark rezessiv.
Sie nehmen uns also nichts mehr ab. Folglich stellt sich die Frége, wohin mit
unseren Erzeugnissen? Die Erzeugnisse sind stark, es ist also eine Monokultur,
so mochte ich es vielleicht sagen, zwar modern, auch von der Konkurrenz aner-
kannt, aber eben nicht in der Modifikation, wie wir uns es heute wiinschen. Das
ist der eine Punkt.

Der zweite: Ich glaube, da der Zusammenbruch vieler Betriebe, gerade in den
neuen Bundesldandern, eine Fiille von Gebrauchtmaschinen auf den Markt
schleudert, die fast Neuwert haben. Diese iiberschwemmen gegenwirtig den
Markt. Das fiihrt dazu, dafl die Investitionsgiiterindustric sehr grofle Schwierig-
keiten hat, derartige Maschinen abzusetzen. Das ist ein Faktor, der uns iiberall
auf den Mirkten begegnet, da also sehr, sehr billig hochmoderne Maschinen,
insbesondere auch aus den neuen Bundeslindern, iiberall in Europa auftauchen.

Wenn man aber auf den Markt will, muBl man versuchen, sofern keine tech-
nischen Vorteile ins Gewicht fallen, iiber den Preis, also iiber die Kosten Absatz-
chancen zu suchen. Und deshalb ist es notwendig, zumindest fiir unseren Teil,

H
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die Zulieferpreise auch westlicher Zulieferer zu gestalten. Wir kommen aber
gegenwirtig noch nicht in den Genuf der Rabatte, wie wir uns das wiinschen.
Das wirkt sich entsprechend auf die Kosten aus. Wir sind gezwungen, an
anderen Stellen weitere Kosten einzusparen. Das fiihrt zu solchen Mabnahmen, dafl
wir z. B. bestimmte Betriebsteile voriibergehend vermieten, um damit Kosten
zu sparen.

Ich glaube. dafl wir an zwei Faktoren nicht vorbei kénnen. Erstens an der Not-
wendigkeit, neue Erzeugnisse auf den Markt zu bringen. Diese Innovationsphase
ist in weniger als zwei Jahren nicht zu realisieren. Zudem sind uns erst jetzt die
Moglichkeiten geboten worden, internationale Messen zu besuchen und sie auch
mit Maschinen zu bestiicken. Die dort gemachten Erfahrungen haben wir zum
Aufbau eines vollig neuen Vertriebssystems genutzt. Hierzu brauchen wir be-
stimmte Mittel, um dies finanzieren zu konnen. Und zweitens ist es die Aus-
weitung der Sortimente, die wir vordringlich erreichen miissen, was auch ihre
Bekanntmachung auf dem Markt bedeutet. Aus diesem Grunde glauben wir, dafl
eine begleitende Sanierung in diesem Fall durch die Treuhandanstalt zwingend
erforderlich ist. Das kann sich in Grenzen halten. Unser Unternehmen wiirde
in etwa eine GriBenordnung von acht bis zehn Millionen dafiir benétigen, um
in drei Jahren dann auch auf eigenen Fiilen hundertprozentig stehen zu kdnnen.
Jeder hat vielleicht die Bedingungen, die Zeiss/Jena erfahren hat, gelesen, indem
Zeiss/Jena an Zeiss/Oberkochen verkauft wurde und dazu noch 584 Millionen DM
von der Treuhand als sogenannte Anschubfinanzierung erhalten hat. Man kann
daraus entnehmen. da8 die groBen Unternehmen es etwas leichter haben als die
kleineren. Dariiber mu8 man ernsthaft nachdenken. So verstehen wir eigentlich
auch die Strukturpolitik, wenn man nicht Gefahr laufen will, daB diese Betriebe
iiber den Investitionsbedarf ins Aus befordert werden.

Ein anderer Aspekt ist eine gesamtdeutsche Solidaritit im Maschinenbau. Ge-
tragen durch eine sehr aktive Rolle des Verbandes Deutscher Maschinen-und Anlagen-
bauer (VDMA) kam es zu mehreren Veranstaltungen gleich nach der
Wende. In dieser Anfangsphase hat es auch viele westdeutsche Unternehmen
gegeben, gerade auch des Werkzeugmaschinenbaus, die ein auBerordentlich
starkes Interesse daran hatten, mit Betrieben aus Ostdeutschland zusammen-
zuarbeiten. Sicherlich nicht zuletzt auch deshalb, weil man gehofft hat, iiber
diese Betriebe den Ostmarkt zu erschlieBen. Es war ja bekannt, daB sehr enge
Beziehungen und sehr gute Kontakte in weite Teile der Sowjetunion insbeson-
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dere durch die Werkzeugmaschinenbau-Betriebe der DDR bestanden. Diese
Dinge sind mittlerweile alle vollig verebbt. Ich mufl auch aus der heutigen
Situation sagen, dafl wir an einem direkten Zusammengehen mit einem west-
deutschen Wettbewerber nicht mehr interessiert sind, weil die Marktsituation
das nicht zulidflt. Es hat ganz konkrete Besprechungen und Besichtigungen der
Betriebe gegeben. Diese Dinge sind alle mittlerweile zerschlagen worden. Wir
glauben aber, daf unser Know-how entwicklungsfihig und auch gegenwirtig
schon verkaufbar ist. Bleibt also die Tatsache librig, dal das Unternehmen sich
gegenwirtig allein helfen muB. Es gibt trotz weltweiter Anbietung iiber
Beratergesellschaften keine emsthaften oder ernst zu nehmenden Investoren, die in
diesen Bereich einsteigen wollen. Wir miissen also allein in den néchsten Jahren
iiberleben. Alle Rahmenbedingungen, die dazu notwendig sind, haben wir selbst
zu ordnen. Die Frage der Kosten ist somit das Problem. Zum Schiuf} bleibt eine
Struktureinheit Werkzeugmaschinenbau iibrig. Wenn ich diese noch weiter zer-
schlage, ist auch der Werkzeugmaschinenbau, speziell der Drehmaschinen- und
Anlagenbau, den wir verkorpem, einfach nicht mehr weiter durchfihrbar.

Um die Fragen der Forschung und Entwicklung in dem Mafle voranzubringen,
wie wir es brauchen, mit den Kriften, die wir haben, um auch die Marketing-
aufgaben zu losen, bedarf es eines Grundbedarfes an Kapital, den wir gegen-
wirtig infolge zu geringen Umsatzes aus eigener Kraft nicht aufbringen kénnen.
Es gibt zwar sehr viele sachliche Leute in der Treuhandanstalt, aber unser
Bereich ist eigentlich auch nur ein kleines Stiick in diesem riesigen Apparat
Treuhandanstalt. Es ist damit eine Entscheidung natiirlich noch nicht auto-
matisch gegeben. Wenn also der Betrieb ohne Unterstiitzung die néchsten zwei
Jahre iiberleben muf}, packt er das allein nicht. Das ist einfach eine nackte
Realitit, weil die Banken in den neuen Bundeslindern véllig anders agieren, als
in den alten Bundeslidndern. Ich will hier keine spezielle Bank nennen, aber ich
habe mit allen Banken, die Sie sich vorstellen konnen und die es in Deutschland
gibt, verhandelt. Keine will meinen Weg begleiten. Aber wenn es an das Einge-
machte geht, zieht sich die Treuhandanstalt mit ihren Biirgschaften zuriick. Sie
wiinscht, daB das Untemehmen nun allein schwimmen lernt und die Verhand-
lungen mit den Banken fiihrt. Die Banken jedoch sind einfach nicht bereit, ins
eigene Obligo zu gehen. Das ist natiirlich eine Kette ohne Ende. Nun kann man
zum Beispiel bei Nichtzahlungsfihigkeit Konkurs anmelden. Und das ist sehr
schnell erreicht, wenn die Banken nicht bereit sind, in ein normales, europaweit
tibliches Geschiftsgebaren einzutreten. Deshalb ist unsere Forderung, und das ist

65

Gegenstand unserer Gespriiche mit der Treuhandanstalt, dal man hier zu
einem Konsens kommt, um fiir ein vemiinftiges Sanierungskonzept die Finanzie-
rung zu sichern, von dem wir glauben, dafl wir uns damit in drei Jahren in

schwarzen Zahlen bewegen.

Wir bewegen uns aber bis dahin noch nicht in den schwarzen Zahlen, zumindest
nicht kontinuierlich. Wenn Sie im Anlagenbau titig sind, wissen Sie, dall Sie
unregelmiBige Geschiiftseingiinge haben. Die zu geringe Eigenkapitaldecke
zeichnet sich hier zu einem schwerwiegendem Problem ab, wozu durch die
Treuhandanstalt Entscheidungen notwendig sind. Diese fehlenden Festlegungen
der Treuhandanstalt behindern uns und stellen eine wesentliche Benachteiligung
gegeniiber den privatisierten Betrieben dar. Wir haben in keiner Weise den

Riicken frei.
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4.4 Mit strategischen Allianzen auf den Markt

Im siidlichen Sachsen-Anhalt waren wir in folgende Situation geraten: Das
Kombinat Kraftwerks-Anlagenbau wurde aufgelost. Wir waren vorher auf dem
Gebiet des konventionellen Dampfkesselbaus nur Komponenten-Zulieferant.
40 % unserer Kapazitit bestand aus RGW-weiter Zulieferungen fiir Kernkraft-
werke (KKW). Diese wurden auf Null geschaltet. Also auch hier eine sehr
komplizierte Ausgangssituation. Wir haben versucht, diesen ProzeB zu steuem,
indem wir gesagt haben, unser Leistungsprofil muB nach Méglichkeit weitest-
gehend erneuert werden. Wir sind dabei den Weg einer sehr starken Diver-
sifikation und auch konstanter Erneuerungen auf den verschiedensten Produkt-
gebieten gegangen. Als Strategie versuchten wir, unsere besonderen techno-
logischen Stdrken, die nicht jeder hat, einzubringen. Erfahrungen, die ge-
macht wurden, die ich hier vielleicht mit erwihnen knnte, sehen wie folgt aus:

Wir haben diversifiziert und haben uns zunidchst einmal im klassischen
Dampferzeugerbau vom nur Produkten-Zulieferant wegbegeben und den Weg
zum kompletten Aniagenleister beschritten. Eine sehr schwierige Angelegenheit,
die aber vorangeht und die gar nicht aus eigener Kraft méglich gewesen wiire.
Wir haben versucht, dazu strategische Allianzen aufzubauen. Die Marktfiihrer
der Alt-BRD erwiesen sich dabei als versuchte Totmach-Konkurrenten, also
ungeeignet. Deshalb sind wir nach Osterreich gegangen, und das scheint zu
funktionieren. Wir haben schon einige sehr ordentliche Auftriige gemeinsam auf
der Grundlage, dal wir ein definitives Know-how im Rahmen eines entspre-
chenden Kooperationsvertrages beigestellt bekommen und tibernommen haben,
realisiert. Dafiir bringen wir sterreichische Firmen auf den ostdeutschen Markt,
weil sie sonst hier keine Chance hitten. Das ist ein Gesichtspunkt, den ich mal
ganz mit dem Schlagwort beleuchten méchte: strategische Allianzen. Man muB
also geeignete Partner finden, wenn man mit neuen Produkten schnell auf dem
Markt auftreten will. Das ist meines Erachtens wesentlich: eine eigene
Entwicklung in zwei, drei Jahren. Aber das dauert zu lange. Man sollte tatstich-
lich den von mir genannten Weg beschreiten und sich vielleicht auch auf den
ganz gezielten Lizenzkauf hin orientieren. Denn man sieht, daB in einem Markt
etwas zu machen ist.
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Noch einmal zur Erliuterung eines anderen Aspektes der Diversifikation. Ich
sagte, die ganze RGW/KKW-Strecke wurde auf Null zuriickgefahren und
Kapazititen waren vorhanden, mit denen etwas gemacht werden mufte. Es war
fiir uns nicht méglich, auch nicht mit Hilfe von Unternehmensberatungen und
dergleichen, irgendwie hinreichend sicher ein neues Produktprofil zu bestim-
men. So sind wir sehr breit herangegangen, eigentlich im Sinne von der Serien-
fertigung weg zur Einzelfertigung und haben versucht, in einer sehr groBen
Bandbreite Kunden zu bedienen. Zum Teil haben wir als verlingerte Werkbank
gearbeitet, zum Teil auch mit eigenem Know-how, und sind jetzt eigentlich so
weit, daB wir sagen, wir werden weitermachen konnen und diesen breiten Ansatz
auf eine engere, tragfihigere, marktfahigere sowie auch auf eine kosten-
fihigere Produktrichtung ausrichten kdnnen.

Zum Thema, wie kommt man denn zu neuen Marktideen, wie kommt man zu
sicheren Schritten mittels neuer Produkte in den Erfolg hinein, wurde hier schon
mehrfach gesprochen. Ich will das nicht wiederholen, weil das sehr kompliziert ist.
Wir sind zum Beispiel folgenden Weg gegangen: Fiir den fritheren DDR-
Maschinen- und Anlagenbau hat es in allen méglichen Lindermn Marktbearbei-
tungsunternehmen gegeben. die als verlingerte Instanzen des frilheren DDR-
AuBenhandels operiert haben. An diese sind wir wieder herangetreten. Sie haben
sich zum Teil die Aufgabe gestellt, in den alten Bundeslindern, in Frankreich
und in anderen Lindern den Markt abzuklopfen. Das ist ein niitzlicher Weg
gewesen. Aber auch die nicht billige Bearbeitung des Marktes fiir ein Produkt-
spektrum durch ausgesprochene Marketing-Firmen lohnte sich. Denn es ist
gut, wenn man iiber die Konkurrenz und iiber den bestehenden Markt informiert
ist. Um die Sicherheit dieser Informationen zu bekommen und um operieren zu

kénnen, sollte man nicht sparen.
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4.5 In die Marktwirtschaft mit einem groBen Sack voll
Altschulden

Als Geschiiftsfithrer eines kleineren, von der Treuhandanstalt verwalteten
Betriebes, sehe ich einen Punkt aus meiner Sicht mal etwas anders. Die Ver
handlungen mit den Banken sind wie Sirup. Das Problem besteht darin. daf
zwar die festgestellte DM-Erdffnungsbilanz und das Sanierungskonzept vor-
liegen, auch als sanierungsfihiges Unternehmen wurde man eingestuft, aber
es driickt die Problematik der Entschuldung. Der Sack der Altschulden, den wir
mit uns herumschleppen miissen. ist zu groB. Wir sind ein kleines Unternehmen und
haben 2,7 Millionen DM Altschulden. Diese hindern jedes Bankgespriich, es in
eine zielgerichtete Orientierung zu bringen. Grund und Boden im Umfang
zwischen sechs bzw. acht Hektar zur Grundschuldeintragung, das ist alles machbar.
Trotzdem steht immer wieder die Frage der Alientschuldung. Zum anderen
mochte die Bank eine definitive Aussage haben. wie denn die Umsatzerwartung
bis Ende "92 ist, und das wird sicherlich auch keiner der Anwesenden hier sagen
konnen. Ich bin froh, wenn ich bis zum Jahresende ohne jegliche Kredite aus-
komme. Wir fahren den Betrieb jetzt seit anderthalb Jahren ohne Kredit der
Treuhandanstalt, Liquiditdtskredit ist fremd. Wir sind zahlungsfihig. aber wenn
ich das GmbH-Gesetz richtig auslege. dann miiBte ich eher jetzt als morgen zum
Konkursrichter gehen. Es braucht bloB ein Gliubiger zu kommen und
schon konnen wir sicherlich nicht allein diesen Weg gehen. Das ist eigentlich
das Problem, vor dem wir stehen und was auch von der westdeutschen Industrie
ausgenutzt wird.

Wir haben es als ehemaliger Landtechnikbetrieb natiirlich besonders schwer.
Die Landmaschinenindustrie liegt im weitesten Sinne hier im Osten am Boden.
und natiirlich auch damit verbunden die Landwirtschaft. Die Landmaschinen-
industrie des Westens steckt ebenfalls in der Rezession. Wir merken das ja. weil
wir mit einigen Firmen dort sehr eng zusammenarbeiten. Hier ist wirklich
Strukturpolitik angesagt, weil es sonst passiert, daB wir hier bald eine Wiiste
haben werden. Zwar stehen noch die alten Hallen, in denen friiher produziert
wurde, aber unsere Leute fahren dann weiter nach Hessen oder Bayern zur Arbeit.
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In der Diskussion wurde {iber die MarkterschlieBung gesprochen, die Produkt-
inncvation und {iber Sanierungen sowie von zeitlichen Ablidufen in Phasen
mehrerer Jahre. Dieser Tenor ist nach meiner Auffassung nicht ganz richtig. Das
ist keine zeitliche Reihenfolge, sondern das ist ein Prozef, der muf gleichzeitig
laufen. Wenn Sie hier also ein Produkt haben, dann miissen Sie es auch absetzen,
und wenn Sie es nicht absetzen konnen, miissen Sie erkunden, warum das
nicht geht. Wenn Sie nachher bei den Kosten, also beim Preis sind, dann
sind Sie beim Geld und somit bei Krediten. Wir haben nicht die Zeit, in zwei
Jahren cas eine und anschlieBend das andere zu machen, sondern sind in der
schlimmen Situation, alles gleichzeitig 16sen zu miissen.

Da ist natiitlich eine Frage der Kreditgespriche bei der Bank auch marktrele-
vant, denn wenn ich mit der Fertigung nicht zurechtkomme. dann kann ich auf
dem Markt nicht prisent sein. Das ist doch gerade diese schwierige Situation,
wie hier gesagt wurde. das heiBe Stiick am Eisen, wenn ich hier diese Dinge
nicht in die Reihe bekomme. Ich glaube doch. da} hier diese Frage der Struktur-
politik, der Unterstiitzung. der Begleitung durch die Treuhandanstalt sehr
wesentlich ist. Hier muBl begleitend etwas geschehen, wenn wir nicht zulassen
wollen, dall Betriebe. die bis jetzt die erforderlichen Schritte eingeleitet haben,
zu Grunde gehen. Wenn wir die Klarheit dariiber haben, welche Schritte noch zu
tun sind. dann diirfen wir jetzt nicht abbrechen auf Grund dessen, daf3 die Liquiditit
hier ein Schnippchen spielt. Der Geldmangel mufl gelost werden. Es werden
so viele groBen Programme finanziert, warum sollen zur Unterstiitzung unserer
betrieblichen Konzepte. zum Herausfiihren der Unternehmen aus dem
planwirtschattlichen Erbe nicht entsprechende Mittel mobilisiert werden. Wir
miissen darauf hinwirken, daB staatliche Mittel dafiir genutzt werden, daB
Unternehmen lebenstiihig gestaltet werden und nicht Arbeitslosigkeit finanziert

wird.
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4.6 Gemeinsamer Weg - Synergieeffekte

Ich mochte hier iiber einen angedachten Weg berichten, den wir versuchen,
iibrigens in Ubereinstimmung mit der Treuhandanstalt. Die Ausgangslage ist
eigentlich die gleiche, wie sie von anderen Drehmaschinenbetrieben geschildent
wurde. Wir sind der Meinung, daf} wir das bisher Notwendige zur Sanierung des
Unternehmens getan haben, und wir sind aber auch in der Situation, daB vormals
angedachte Kiufer, Investoren ausgestiegen sind. Nach meinem Dafiirhalten
ganz cindeutig aus zwei Griinden: Erstens, sie haben jetzt selbst Uber-
kapazititen, wie beispielsweise das Unternehmen, mit dem wir bisher zusam-
mengearbeitet haben. Es muf3 seine Produktion im niichsten Jahr um 25 % zu-
riicknehmen, so daf} irgendwelche Kapazititskooperationen nicht mehr zur
Debatte stehen. Zweitens bestand die Hoffnung, iber uns grofartig in den
Ostmarkt einzusteigen, und die hat sich nicht erfiillt. Wir sind auch der Meinung,
daBl wir als Einzelunternehmen die Mittel nicht aufbringen konnen, um neue
Mirkte zu erschliefen und um erfolgreiche Marktarbeit zu betreiben. Dazu
sind wir einfach zu klein.

Es gab schon frither in der ehemaligen DDR Uberlegungen iiber die Zusam-
menarbeit von Schleifmaschinen-Betrieben. Es gibt vier Betriebe, die an und
fiir sich eine ergidnzende Produktpalette produzieren und doch mehr oder
weniger einen gemeinsamen Markt bearbeiten, Wir haben uns entschlossen, stirker
zusammenzuarbeiten und haben dazu auch entsprechende Konzeptionen vorge-
legt, die jetzt in der Ausgestaltung sind. Wir wollen einen groBen Verbund auf
den Weg bringen und denken da insbesondere an folgende Bereiche: Wir wollen
gemeinsame Verkaufsaktivititen organisieren, die wir jetzt teilweise schon
praktizieren. Es zeigt sich immer mehr, daB Vertragsverhandlungen auch in dem
Bereich Ostmarkt von einem Betrieb tiberhaupt nicht durchgestanden werden
konnen, sondern daB man dort gemeinschaftlich arbeiten muB, weil sonst die
Kosten den gewiinschten Effekt iibersteigen. Wir wollen also gemeinsame
Verkaufsstrukturen schaffen. Wir wollen als zweites gemeinsame Einkaufs-
strukturen aufbauen und zumindestens in einem Einkauf zusammenschlieBen,
um auf gewissen Gebieten Effekte zu erreichen. Denn es zeigt sich ganz
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deutlich, da wir diesen Weg gehen miissen, groBere Mengen zu kaufen. Die
Preisgestaltung hingt doch im wesentlichen ganz stark von der Menge ab, die
ich einkaufe. Und als vier Schleifmaschinen produzierende Betriebe haben wir
somit ein erheblich groferes Potential. Wir rechnen uns so einige Effekte aus.

Ein weiteres Problem ist, wie ich schon sagte, dal wir eine erginzende Pro-
duktpalette aufbauen. Wenn wir uns jetzt endgiiltig trennen und als einzelne
Unternehmen auf dem Markt titig sind, ist absehbar, da wir uns auf vielen
Gebieten in ein, zwei Jahren als erbitterte Konkurrenten gegeniiberstehen. Das
zeichnet sich bereits jetzt schon ab. Wir wiren sicherlich gut beraten, wenn wir
uns so abstimmten, dall gewisse technologische Bereiche von einem Unter-
nehmen zu bearbeiten sind. Dieses Vorhaben soll darin miinden, dafl wir even-
tuell eine Holding AG griinden und die Betriebe jedoch weitgehendst eigen-
stindig lassen. Auf alle Fille halten wir auch nichts davon, wenn wir wieder ein
gigantisches Unternehmen griinden. Wenn wieder alles durch eine Fiihrungs-
spitze geregelt wird, haben wir zum Schlul} wieder ein Kombinat. Das hat nicht
funktioniert. Wir sind der Meinung, daB wir den richtigen Weg gegangen sind,
indem wir die einzelnen beteiligten Untemehmen fiir sich auf mittelstindische
Unternehmen zuriickgefithrt haben. Wir wollen aber jetzt, die Synergieeffekte
suchen, wo sie angezeigt sind. Gleichzeitig versuchen wir dort eine geeignete
Rechtsform zu finden. Weiter ist das noch nicht gediehen. Aber ich denke, dafl
das ein interessanter Weg ist und vielleicht doch etwas Hoffnung gibt. Hier ist
teilweise angeklungen, daB man als Einzelbetrieb doch hoffnungslos iiberfordert
ist und allein steht. Trotzdem halte ich nichts davon, nur von der Treuhandanstalt
Geld zu fordern. damit sie uns iiber Wasser hilt. Sondern ich denke doch, dafs
unser Weg schon eine strukturpolitische MaBnahme ist. Sie ist selbstverstidndlich
von der Treuhandanstalt mit zu unterstiitzen.
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