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Dieter Stiefel )

Die Absatzorganisation der Semperit AG in den letzten
25 Jahren

Eine firmengeschichtliche Untersuchung

Aufgabe der Firmengeschichte ist es nicht nur, zu aligemeinen
Aussagen iiber Verhaltensweisen von Unternehmen oder ganzen
Branchen zu kommen, oder gar, wie etwa in der Betriebswirt-
schaftslehre, festzulegen, wie sich der ideale Manager in einer
bestimmten — oft theoretisch konstruierten — Marktsituation ver-
haiten solite. Eine der wesentlichsten Aufgaben der Firmen-
geschichte ist es vielmehr, darzustellen, wie ganz spezielle Unter-
nehmen, die sogar beim Namen genannt werden, auf wirklich
eingetretene Anderungen der Umwelt- und Marktbedingungen
tatsachlich reagiert haben. Am Beispiel der Absatzorganisation
der Semperit AG kann eine solche Entwicklung als Anpassungs-
prozeB an sich &ndernde Marktbedingungen in seinen Umrissen
aufgezeigt werden.

Die Absatzorganisation ist der FuB, mit dem ein Unternehmen
auf dem Markt steht. Es mag sicher Ausnahmen geben, doch in
der Regel hangt der Umfang und auch die Gestaltung einer Orga-
nisation von der Schwierigkeit ihrer Aufgabe, hier des Verkaufs,
ab. DaB sich diese Aufgabe in den letzten 25 Jahren stark geén-
dert hat, ist klar ersichtlich. In der Nachkriegszeit, noch im Jahre

*) Hochschulassistent am Institut fir Wirtschafts- und Sozialgeschichte an der
Hochschule fiir Welthandel
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1948, war der Verkauf von Gummiwaren aller Art — die Semperit
reprasentiert etwa 90% der §sterreichischen Kautschuk-
industrie — kein Problem. Durch die Mangellage der ersten Nach-
kriegszeit und die hohe Aufnahmefédhigkeit des Marktes war so
gut wie alles zu verkaufen. Das Problem war vielmehr die Er-
héhung der Produktionskapazitat. Obwohl 1948 die Bezugs-
scheinpflicht fir die meisten Semperit-Produkte bereits aufgeho-
ben war, konnte bei einer Produktion von 8 000 Tonnen gerade
die Hélfte des geschétzten inlandsbedarfes gedeckt werden.

Die &sterreichische Gummi-Industrie war damals durch hohe
Zolimauern und durch die Einfuhrkontingentierung so stark ge-
gen das Ausland abgesichert, daB die Semperit in einer mono-
polartigen Marktsituation mit aller Kraft den maschinellen Wie-
deraufbau vorantreiben und die Verkaufsorganisation zuriick-
stellen, bzw. zu einer reinen Verteilungsstelle reduzieren konnte.

Zwanzig Jahre spater hat sich die Situation vollkommen geén-
dert. So gut wie alle Kautschukfirmen der Welt sind auf dem
6sterreichischen Markt vertreten. Zum Teil unter Bedingungen,
bei denen die Semperit nicht mehr mithalten kann. Das Haus-
recht, das man auf dem heimischen Markt einmal zu haben
glaubte, sank ebenso herab, wie die Marktanteile bei einer gan-
zen Reihe von Produkten. Durch die weitgehende Liberalisierung
des Osterreichischen Marktes ergab sich zusammen mit der Inte-
gration in die EFTA und nun auch in die EG ein ,Zwang“ zum
Export, um den in Osterreich verlorenen Boden dort wieder wett-
zumachen und Produktionskapazitaten auszulasten, die der In-
tandsmarkt nie zulassen wiirde.

Somit steht die Semperit heute mit alilen bedeutenden Kaut-
schukindustrien auf allen Markten der Welt in scharfer Konkur-
renz. Die Absatzorganisation ist dadurch zu einer der wichtig-
sten Abteilungen des Unternehmens und zu einem weitverzweig-
ten Instrument geworden, das neben groBriumigen Gebiets-
direktionen im Inland auch {ber eine ganze Reihe firmeneigener
Verkaufsgesellschaften im Ausland verfigt. Die Effizienz und
Schiagkraft dieser Organisation ist entscheidend fir das Uber-
leben und den Erfolg des gesamten Unternehmens.
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Marktanpassung

Die Verteilungsstelle knapper Giter in der Nachkriegszeit hat
sich in 25 Jahren zu einem Verkaufsapparat entwickelt, der auf
den Erkenntnissen einer umfassenden Marktpolitik aufbaut und
auf die Winsche und Bediirfnisse des Konsumenten ausgerichtet
ist. Diese Entwicklung war in dem jetzigen AusmaB noch vor
10 Jahren weder vorhersehbar noch langfristig planbar, da ein
Unternehmen nur sehr beschrankte Mittel besitzt, um auf den
Markt gestaltend EinfluB zu nehmen. Die meisten EinfluBgroBen
sind ,uncontrollable datas”, die auBerhalb des EinfluBbereichs
(Kontrolle) des Unternehmens liegen. Es wird zwar versucht,
Erwartungen uber zukiinftige Marktstrukturen in der Planung
einzubauen, doch wird Marktanderungen meist erst dann ent-
sprochen (und oft auch dann noch nicht), wenn sie bereits
Tatsache oder schon Vergangenheit sind.

Die Entwicklung einer Absatzorganisation kann daher tatsach-
lich als AnpassungsprozeB an sich dndernde Marktbedingungen
gesehen werden.

Marktbedingung Wiederaufbau

Mit dem Wegfall der Verkaufsgebiete des Deutschen Reiches
war auch die Voraussetzung fir die alte Absatzorganisation der
Semperit entfallen. Sadmtliche auslandischen Gesellschaften gin-
gen verloren, das Preis-Stop-Gesetz galt weiter, und die Ab-
schaffung der von Deutschland llbernommenen Gemeinschafts-
mengenrabatte ergab eine vollkommen neue Situation. Der Ver-
kauf auf dem Weg Uber die Bezugsscheine und eine bei weitem
nicht ausreichende Produktionsmenge schoben die Bedeutung
der Absatzorganisation weit in den Hintergrund. Doch konnte
der Inlandsbedarf bereits Anfang der fiinfziger Jahre wieder
gedeckt werden, so daB im Hinblick auf eine Besserung der
wirtschaftlichen Lage sich die Frage nach einer ersten und
grundsatziichen Neuorganisation auf dem Absatzsektor stellte.
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Fiir diese Situation paBte eine Verkaufsorganisation, die ein
Produktionsprogramm ohne jede Spezialisierungstendenz, mit
einer Breite von etwa 40.000 Artikeln, rationell vertreiben konnte.
Diese Organisation sollte nicht nur dem Nachkriegsmarkt ent-
sprechen, sondern auch bei grundlegenden Anderungen auf dem
Absatzmarkt anpassungsfahig und in den Grundlinien erhalten
bleiben. Grundséatziich bestand die Moglichkeit, die fachliche
Ausrichtung des Verkaufsapparates zu belassen und weiter aus-
zubauen (Reifen, Technisch Divers, Asbest, etc.). Die fachliche
Kundenbearbeitung war zwar aufwendiger, aber auch intensiver.
Im GroBraum war ihr der Vorzug zu geben (1). Zum anderen
konnte die Verkaufsorganisation regional ausgerichtet werden
(etwa nach Bundeslandern), wodurch sich eine extensivere Markt-
bearbeitung ergab, die sich bei kleineren Mérkten bewéhrte.

Erste und grundsétzliche Neuorganisation (1948/52)

Da ,reine Organisationsformen* zwar von einer bestechenden
Klarheit, aber leider nur in der Theorie vorhanden sind, bot sich
zundchst eine kombinierte Verkaufsorganisation als Problem-
I6sung an, die man als organisatorische ,,Mischform*“ bezeichnen
kann. Im innerbetrieblichen Bereich wurde die fachliche Ausrich-
tung beibehalten. Damit erhoben sich die Fachabteilungen zum
zentralen Punkt der Semperit-Verkaufsorganisation, zum verant-
wortlichen kommerziellen Planungszentrum fur ihren Artikel-
bereich.

AuBerbetrieblich wurde eine regionale Ausrichtung durchge-
setzt (Filialsystem); nach Errichtung der Filialen Salzburg und
Wien (Innsbruck, Linz und Klagenfurt bestanden bereits seit 1930)
konnte man die gesamte Produktpalette Uber dieses dezentrali-
sierte Absatzinstrument vertreiben. Von der Zentrale direkt wur-
den nur noch GroBabnehmer und Abnehmer von Spezialartikeln
betreut.

Damit ergab sich in den verschiedenen Stufen der Unterneh-
menshierarchie eine nach unterschiedlichen Prinzipien ausge-
richtete Organisation:
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Vorstand funktionale Gliederung

1 Generaldirektion, Finanzen, Einkauf, Ver-
Y kauf, Technisch
Weisungsrecht

|

Y
Fachabteilungen produktorientierte Gliederung
| Reifen, Velo, Technisch-Divers,
Y Schuhe, Asbest
Weisungsrecht
|
Y
Filialen - regionale Gliederung

Wien, Linz, Klagenfurt, Salzburg, Innsbruck

Fir den Export wurde 1948 zuséatzlich in der Zentrale eine
Allgemeine Exportabteilung errichtet, die zwar Vertriebsabteilung
war, in Hinblick auf den Export aber auch Aufgaben der Fach-
abteilungen wahrnahm. (Preisfestsetzung, Auslandswerbung
etc.). Sie betreute auch die firmeneigenen Niederlassungen, die
z6gernd wieder aufgebaut wurden: Minchen, London, Zirich.
Zur weiteren Unterstiitzung und Beratung standen dem Verkauf
die Stabsabteilungen Volkswirtschaft, Werbung und ab 1952 auch
Marktforschung zur Verfligung.

Durch die Kombination von fachlicher und regionaler Ausrich-
tung und durch Ansatze eines Marketing (Marktforschungsabtei-
lung bereits seit 1952!) konnte die Absatzorganisation der Sem-
perit, die in einer Zeit dominierender Marktstellung und teilweiser
Marktregelung geschaffen wurde, die grundsatzlichen organisa-
torischen Voraussetzungen fir spétere Marktsituationen bieten.
lhre Grundzige sind bis heute erhalten geblieben, doch war ein
weitreichender AnpassungsprozeB an die sich stdndig dndernde
Umwelt notwendig, wobei immer neue Marktbedingungen immer
schneller aufeinanderfolgende Reorganisationen erforderten.
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Marktbedingung: Kédufermarkt

Mit dem Ende der fiinfziger Jahre beginnt eine neue Phase
der Entwicklung, nicht nur der Semperit. Auf Grund der relativen
Bedarfssattigung und einer gesteigerten freien Konkurrenz, be-
dingt durch zunehmende Liberalisierung, hatte sich ein hart um-
kampfter Kaufermarkt herausgebildet. Der Marktbesitz
bekam in zunehmendem MaBe Vorrang vor dem Produkt-
besitz (2). Verstarkt wurde diese Entwicklung durch die neu
entstandenen Grofrdume — EWG, EFTA —, die auch fir die
Semperit eine vollkommen neue Marktsituation darsteliten. Die
Spaltung Europas in zwei Wirtschaftsraume wurde zwar durch
eine anhaltend stabile Hochkonjunktur, die bis 1964/65 anhielt,
nicht sofort wirksam, die Diskriminierung fir Einfuhren durch
die EWG bildeten aber ein schweres Handikap fiir den Exporteur,
da der AuBenhandel Osterreichs mit der EWG lber dem Drei-
bis Vierfachen des Handels mit der EFTA lag. Die Semperit stand
mit einem Verhéltnis von 2:1 allerdings etwas giinstiger, allein
nach Deutschland, italien und den Beneluxstaaten ging aber ein
Drittel des gesamten Exportes. Um die Exporte in die EWG zu
ermaglichen, zahlte die Semperit bereits 1963 an die 35 Millionen
Schilling fir Zolle und andere Abgaben, die das Unternehmen
gegeniber dem EWG-Markt diskriminierten. Diese Summe stieg
im weiteren Verlauf noch an.

Dazu gesellte sich noch eine bedeutende Verscharfung des
Konkurrenzmarktes auf dem Inlandsmarkt. Von 1960 bis 1963
war es den auslandischen Produzenten gelungen, ihren Markt-
anteil bei Reifen von 15% auf 27% zu erhdhen. Allein im Jahr
1963 nahmen die Reifenimporte nach Osterreich um 45% zu,
wahrend die Semperit ihren Reifeninlandumsatz lediglich um
3,5%0 anheben konnte.

Auch im Unternehmen selbst hatten sich einige wesentliche
Anderungen vollzogen. Durch Fusionierung wurden eine ganze
Reihe mittlerer Kautschuk- und Kunststoffbetriebe angegliedert
— Perfekta, OLW, Alemania, Litega, Merkur, u. a. m. —, und der
Geschéaftsumfang konnte erheblich erweitert werden. Wéahrend
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der Umsatz 1948 noch 184 Millionen Schilling betrug, {iberschritt
er 1957 die Milliarden-Grenze und konnte in den darauffoigenden
6 Jahren verdoppelt werden, so da8 1963 die zweite Milliarde
erreicht und Gberschritten werden konnte.

Reorganisation 1961/62

Die Absatzorganisation der ersten Nachkriegszeit hatte die
Probleme des Wiederaufbaus ohne weiteres bewaéltigen kénnen.
Auch mit dem erweiterten Geschéaftsumfang konnte sie mithaiten
und mitwachsen. Nach 15 Jahren aber hatten sich die Voraus-
setzungen, unter denen die Verkaufsorganisation geschaffen
wurde, dermaBen verdndert, daB8 eine umfassende Neuorientie-
rung notwendig wurde. Generaldirektor Carl F. Rueger, der 1959
zur Semperit kam, setzte gleich zu Beginn seiner Tatigkeit eine
Reihe von MaBnahmen, die die Semperit noch heute pragen:

— Errichtung einer Zentralen Filialleitung

— Zusammenfassung der Verkaufsabteilungen Reifen-
Velo

— Griindung der Semperit Schuhbedarf Ges. m. b. H.

— Konzentration auf dem Kunststoffsektor

— Ausbau der Abteilung Volkswirtschaft

— Errichtung einer Marketingabteilung

— Griindung der GroB-Filiale Wien

Die Zentrale Filialleitung wurde ,im Hinblick auf die in Flut
befindlichen wirtschaftlichen Umstellungen mit dem Ziel der
Schaffung groBer Wirtschaftsraume und die moderne Verpflich-
tung, die sich durch die EWG und EFTA fiir ein GroBunterneh-
men ergeben” geschaffen (3). Diese Begriindung ist deshalb so
interessant, weil 1970 aus denselben Griinden (groBe Wirtschafts-
raume, EWG, EFTA) diese Abteilung wieder aufgelést wurde. Er-
scheint heute die damalige Organisation als eine Fehlentschei-
dung? Es war damals bestimmt nicht unproblematisch, die inner-
betriebliche Absatzorganisation, die Fachabteilungen als verant-
wortliche kommerzielle Planungsstelle fiir den Verkauf, nicht
mehr direkt mit der auBerbetrieblichen Absatzorganisation zu
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verbinden; als Zwischenglied fungierten die Zentrale Filiaileitung
(Infand) und die Allgemeine Exportabteilung (Ausland). Die All-
gemeine Exportabteilung wurde bereits 1967 wieder aufgeldst,
und schon 1962 waren ihr die nahegelegenen, angestammten
Verkaufsgebiete entzogen worden. Fir den Inlandsmarkt blieb
die Zentrale Filialleitung, denn ihre wesentlichste Aufgabe war
die einheitliche Ausrichtung und Verwaltung der Inlandsfilialen.
Diese Aufgabe wére ohne zentrale Steuerung kaum so konse-
quent zu erfiillen gewesen. In dem knappen Jahrzehnt, in dem
diese Abteilung tatig war, wurden alle Inlandsfilialen nach einem
einheitlichen Schema ausgerichtet und neu ausgebaut. Die Sem-
perit-Filialen haben sich an den wichtigsten AusfahrtsstraBen am
Rand der betreffenden Stadte angesiedelt und verfligen (iber
groBe, modern ausgestattete Lager (erhdhte Lieferbereitschaft)
und die entsprechenden Bilirordume zur Bearbeitung der Auf-
trage, die (iber EDV mit der Zentrale verbunden sind.

Durch die steigende Bedeutung der technischen Beratung und
des fachlichen Service bei vielen Semperit-Produkten wurden
der Export (1967) und die Inlandsfilialen (1970) wieder den
Fachabteilungen direkt unterstellt.

Innerbetrieblich wurde auch der abnehmenden Bedeutung des
Velogeschéftes Rechnung getragen, indem die Abteilungen Rei-
fen und Veio (Fahrradreifen) zusammengefaBt wurden. Zum
anderen wurde die richtungweisende Entscheidung gefaBt, die
informativen Grundlagen fir eine Marketingabteilung zu erstel-
len. Diese Abteilung bekam die Aufgabe, gemeinsam mit den
Verkaufsabteilungen MaBnahmen zur Verkaufsvorbereitung und
-férderung durchzufiihren. Da Marketing in Osterreich bis dahin
nur bei kurzfristigen Massenverbrauchsgiitern — Lebensmittel,
Waschmittel etc. — eingefiihrt war, bedeutete die Errichtung
einer solchen Abteilung einen Schritt in Neuland.

Gleichzeitig wurden gewisse Artikelgruppen, die in die Pro-
duktpalette der Muttergesellschaft nicht mehr ganz hineinpaBten,
an Tochtergesellschaften abgegeben (Kunststoff) und mit der

.Schuhbedarf sogar eine eigene Gesellschaft fir diesen Zweck
gegrindet.
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Von entscheidender Bedeutung fiir die spétere Ausrichtung
der Absatzorganisation auf groBe Gebietsdirektionen wurde die
Errichtung einer GroB-Filiale Wien, die Wien, Niederdsterreich
und das nérdliche Burgenland belieferte. Damit war der groBte
Verkaufsbereich aller Semperit-Filialen geschaffen. 75% aller
dsterreichischen Industriebetriebe, mehr als 45% aller in Oster-
reich zugelassenen Fahrzeuge und auch etwa 45% der Ein-
wohner unseres Landes befinden sich im Wiener Filialraum.

Reorganisation 1966/67

Die MaBnahmen, die 1961/62 gesetzt wurden, finden finf Jahre
spéater ihre Fortsetzung. Das auslésende Moment war wieder die
immer schérfer werdende Konkurrenz auf dem Kéufermarkt.
Durch den Strukturwandel des Marktes war auch die Verkaufs-
organisation sichtbar in Bewegung geraten. Der Kunde war viel-
fach dazu Gbergegangen, unter Ausnutzung seiner marktbeherr-
schenden Stellung Einkaufsorganisationen aufzubauen, die von
der losen Einkaufsgemeinschaft {iber die Einkaufsgenossenschaft
bis zu den Kettenldden und Warenhausern fithrte und den tra-
ditionellen Verkaufsorganisationen im wirtschaftlichen Wettbe-
werb gegeniibertraten (4). Zur Verstarkung des Vertriebsappa-
rates der Semperit und ihrer Konzernbetriebe erfolgte daher
eine:

-~ Konzentration des Baubedarfs bei ,,Perfekta”

— Konzentration bei der ,Semperit Schuhbedarf Ges. m.
b.H.*

— Neuordnung des Exports.

Auf dem Sektor des Baubedarfs und der Bodenbeldge der
Semperit und ihrer Tochtergesellschaften wurde eine Zusam-
menlegung bei der ,Perfekta®, einer Semperit-Tochter, durchge-
fuhrt. Durch die Konzentration in diesem Geschéaftsbereich wurde
ein gewisser interner Konkurrenzkampf ausgeschaltet und durch
den Zukauf weiterer vom Markt befragter Belagsorten, die Pro-
duktpalette reprasentativer und der Verkauf schlagkraftiger ge-
macht.
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Durch den Erwerb der Merkur Gummiwerke AG, deren Schwer-
punkt auf dem Sektor des Schuhbesohlungsmateriales lag,
konnte eine weitere Konzentration bei der Semperit Schuhbedarf
durchgefihrt werden, wodurch die Schuhindustrie von einer zen-
tralen Stelle des Konzerns aus schneller und kostengtinstiger be-
dient werden konnte.

Die Neuordnung des Exports erfolgt einmal durch die schon
erwahnte Auflésung der Allgemeinen Exportabteilung. Die Fach-
abteilungen konnten schon 1962 die naheliegenden Export-
méarkte Gbernehmen und sich so durchsetzen, daB sie 1966 be-
reits 60%0 des Gesamtexportes durchfihrten. Diese dominierende
Stellung bereits nach wenigen Jahren zeigte, daB der eingeschla-
gene Weg der richtige war. Zusétzlich Gbernahm die Zentrale
auch den Export einer Reihe von Konzerngeseilschaften, etwa
OLW, Schuhbedarf und Perfekta.

Der Weg zum multinationalen Unternehmen

+Auf Grund der Notwendigkeit fiir ein exportorientiertes Unter-
nehmen, eine méglichst breite Basis zu schaffen, um auch in Zu-
kunft mit der immer rasanter fortschreitenden Entwickliung Schritt
zu halten und alle Marktchancen wahrnehmen zu kénnen, ergibt
sich als reale Konsequenz der Trend zu multinationalen Unter-
nehmungen und internationaler Kooperation (5).“

Um die Marktsituation der Semperit im richtigen Licht zu
sehen, muB man einen internationalen Vergleich anstellen. Die
Semperit-Gruppe beschaftigt heute etwa 15000 Mitarbeiter und
ist damit das zweitgrote privatwirtschaftliche Unternehmen
Osterreichs. Im Verhéltnis zu den groBen Kautschukindustrien,
vor allem der USA, etwa Goodyear oder Firestone, mit 140 000
bzw. 105000 Beschéftigten ist die Semperit allerdings ein
~Zwerg“. An sich muB die Beschaftigtenzahl zwar nicht unbedingt
ausschlaggebend fir die Bedeutung eines Unternehmens sein,
doch fallt ein Vergleich in Bezug auf Umsatz oder Produktion
ahnlich, in mancher Hinsicht noch wesentlich schiechter aus. Mit
solchen groBen Konzernen aber, von denen nur zwei erwahnt
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wurden, steht die Semperit auf allen Markten in Konkurrenz.
Internationale Konzerne denken zumeist in Marktanteilen. im
Zuge einer solchen Politik kdnnen Ertragsminderungen, ganz
besonders auf so kleinen Markten wie Osterreich, ohne weiteres
voribergehend in Kauf genommen werden. Solche GroBunter-
nehmungen kdnnen somit zu Bedingungen in einen Markt ein-
dringen, bei denen die Semperit kaum mehr mithalten kann. Der
seit Jahren zuriickgehende Marktanteil im Inland — etwa bei
Reifen — beweist diese Entwicklung. Allerdings konnte dank der
zunehmenden Motorisierung in Osterreich der Semperit-Inlands-
Umsatz absolut noch immer angehoben werden. Durch diesen
Inlandstrend und durch die starke Ausweitung des Exportes
(bereits (iber 40%, des Gesamtumsatzes) konnten noch immer
Produktionssteigerungen verzeichnet werden. Der 5millionste
Reifen seit 1945 verlieB 1958 das Werk, 1968 waren es bereits
25 Millionen, und 1971 hatte die Semperit 40 Millionen Reifen
seit Ende des Zweiten Weltkrieges hergestellt. Das ist zwar nur
ein Finftel der amerikanischen Jahresproduktion, der Anstieg
der taglichen Reifenproduktion von 1000 1952 auf 22 000 Stiick
1970 stellt aber doch ein fast ,atemberaubendes” Wachstum
dar, das sowoh! von der Produktions- als auch von der Absatz-
seite enorme Anstrengungen verlangte. Die Anstrengung im
Absatz galt vor allem dem Export, so daB heute in 138 Lander
der Welt exportiert wird; wesentlich war auch, daB bei der Erst-
ausriistung von Kraftfahrzeugen bemerkenswerte Erfolge zu ver-
zeichnen waren. 80% aller nach Osterreich importierten Autos
sind mit Semperit-Reifen ausgestattet.

DaB , Wachstumsdenken* allerdings nicht immer unproblema-
tisch ist, zeigt die Entwicklung steigender Umsétze bei sinkender
Ertragslage. ’

Die einzige Antwort auf die Ubermacht der GroBen ist die
Kooperation der kileineren Unternehmen. Die Semperit ist auch
diesen Weg gegangen, unter anderem durch Kooperationen mit
der jugoslawischen und der ungarischen Gummi-Industrie
(SAVA, Vereinigte Ungarische Gummiwerke) und sicher noch
zielfihrender durch die Zusammenarbeit mit dem franzésischen
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Unternehmen Kléber, wobei der Bau eines gemeinsamen Wer-
kes fur LKW-Reifen geplant ist. Der Ausbau der firmeneigenen
Niederlassungen im Ausland bringt auch die Semperit einem
multinationalen Unternehmen nahe; eine Entwicklung die 1970
durch die Anderung ders Firmenwortlautes von ,Semperit Oster-
reichisch-Amerikanische Gummiwerke Aktiengesellschaft" auf
~Semperit AG" unterstrichen wird.

1945 wurde die Deutsche Semperit wieder ins Leben gerufen;
weitere Tochtergesellschaften in London (1954), Zirich (1955),
New York (1961), Kopenhagen (1961), Athen (1964), Stockholm
(1965) und Dublin (1967) folgten. Es handelt sich durchwegs um
Verkaufsgesellschaften, mit Ausnahme der Deutschen Semperit,
die auch, und der irischen Tochter, die fast nur Produktions-
gesellschaft ist. Ohne diese Vertriebsgesellschaften wéren die
erstaunlichen Exporterfolge der Semperit kaum denkbar gewe-
sen; mehr als die Halfte des gesamten Exportes wird iiber diese
Gesellschaften abgewickelt.

Reorganisation 1969/70

Die zunehmende Scharfe des Konkurrenzkampfes und die
Entwicklung zu multinationalen AusmaBen konnten auch an der
Absatzorganisation nicht spurlos vorubergehen. Es kam sogar
zu duBerst tiefgreifenden MaBnahmen:

— Auflésung der Zentralen Filialleitung

— Bildung von GroBraumverkaufsgebieten
— Aufbau eines Produkt-Managements

— Hauptabteilung Verkauf Schaume

— Errichtung eines Konzernbiiros.

Die direkte Unterstellung der inlandischen Verkaufsfilialen
unter die Fachabteilungen und die damit verbundene Aufldsung
der Zentralen Filialleitung diente der Verstarkung des Kontaktes
mit den Kunden. Dem allgemeinen Trend nach gréBeren Wirt-
schaftseinheiten und damit verbundenen organisatorischen Vor-
teilen entsprechend, wurden gleichzeitig an Stelle der Filial-
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bereiche GroBraumverkaufsgebiete fiir den Inlandsbereich ge-
schaffen. Es wurden vier ,Gebietsdirektionen“ eingerichtet, Ost,
Mitte, Siid, West, mit den Standorten Wien, Linz, Graz und Inns-
bruck. Die Marktbearbeitung und kommerzielle Abwicklung er-
folgt durch die jeweiligen Gebietsdirektionen, die Warenauslie-
ferung je nach Verkehrslage aus den ehemaligen Filialen Wien,
Linz, Graz, Klagenfurt, Salzburg und Innsbruck. Die positive
Erfahrungen, die mit der Filiale Wien bereits seit 1962 gemacht
wurde, hat diese Neugliederung sicher vorbereitet.

Die Notwendigkeit, auf sich stdndig &ndernde Marktverhalt-
nisse scheller reagieren zu kénnen, machte auch die Errichtung
einer Hauptabteilung ,Verkauf Schdume*“ notwendig, die aus
dem technischen Bereich ausgegliedert wurde. Mit der intensiven
Marktbearbeitung in Verbindung mit den Schaumstoffkonfektions-
betrieben wurde der Bedeutung Rechnung getragen, die der
Schaumstoffsektor bei Semperit erreicht hatte. Verbunden damit
war eine begrenzte Dezentralisation, da die Zentrale Verkaufs-
leitung fir Schaume von Wien zum Hauptwerk dieser Produkte
nach Linz/Wegscheid verlegt wurde.

Die Absatzorganisation auf dem Technischen Bereich wurde
durch den Aufbau eines ,Produkt-Managements“ verandert. Die
Einteilung nach Produktgruppen, die von einem Produktgruppen-
leiter gefiihrt und von Produktmanagern bearbeitet werden,
wurde zuerst bei den Warengruppen Konsumartikel, Chirurgi-
scher Bedarf, Freizeitprogramm und Schlauche eingefiihrt. Sie
soll jedoch auf samtliche Bereiche ausgedehnt werden.

Der standig wachsende Geschaftsumfang der Konzernbetriebe
und das damit verbundene steigende wirtschaftliche Engagement
der Muttergesellschaft erforderte die Errichtung eines ~Konzern-
biiros" zur Entlastung des Vorstandes. Das Konzernbiro wurde
als Hauptabteilung installiert, und ihm obliegt die Sorge fir den
groBtmoglichen Nutzeffekt der Konzernfirmen und maBgeblichen
Beteiligungen (Semperit-Gruppe), sowohl im Bezug auf den
Kapitaleinsatz wie auf die Absatzpolitik und, daraus resultierend,
die Anpassung der Unternehmensziele an die Geschaftspolitik
der Muttergesellschaft. (Der Semperitler 1969.) Dazu gehorte die
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systematische Beobachtung aller wesentlichen Geschéftsvor-
gange im Hinblick auf die Intentionen der Muttergeselischaft. Das
Konzernbiro berichtet dariber in entscheidungsreifer Form dem
Vorstand der Muttergesellschaft und sorgt umgekehrt in geeig-
neter Weise fiir die Realisierung der Vorstandsbeschliisse der
Muttergesellschaft bei den Konzernbetrieben.

Struktur-Analyse (1972/73)

Es liegt in der Eigenart der ,freien Marktwirtschaft“, daB der
Markt eine Dynamik aufweist und selbst die Winsche der Kon-
sumenten selten statisch sind. Nach dem hier aufgezeigten Zu-
sammenhang zwischen Anderung der Marktbedingung und An-
passung des Verkaufsinstruments durch Reorganisationen von
unterschiedlichem AusmaB hat die Absatzorganisation der Sem-
perit auch heute keine endgiiltige Form erreicht. Eine endgiiltige
Struktur der Vertriebsorganisation wird es auch nicht geben, will
sich das Unternehmen nicht selbst aus dem Markt katapultieren.
Die weitere Integration Osterreichs in die EWG und, damit ver-
bunden, die Einfihrung der Mehrwertsteuer, Aufhebung des
Zollschutzes und Abbau der Exportstitzung weisen neue Pro-
bleme der Absatzpolitik auf, und es werden Umstrukturierungen
auch in Zukunft notwendig sein.

DaB das Unternehmen gewillt ist, diese Herausforderung an-
zunehmen, manifestiert sich in der ,Studie zur Strukturanpas-
sung des Semperit-Konzerns®, die im letzten Jahr erarbeitet
wurde. Die Auswirkung dieser Struktur-Analyse 1aBt sich noch
nicht absehen. Manche Ziele und Vorschldge sind auch recht
hoch gegriffen, so daB abzuwarten bleibt, was wirklich durchge-
fuhrt werden kann. Es diirfte aber in absehbarer Zeit zur bisher
tiefstgreifenden Marktanpassung kommen, da diesmal nicht nur
einzelne Bereiche, sondern das gesamte Unternehmen nach dem
Markt ausgerichtet werden muB.

+Ein Unternehmen ist ein lebendes und zugleich ungemein
kompliziertes System, das deshalb und nur so lange lebt, wie es
sich ununterbrochen an die stets wandelnde Wirklichkeit anpaBt.”
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Dieser Satz aus der Struktur-Analyse wirkt lange nicht mehr so
modern und neu im Bereich der Semperit, wenn man sich die
Bemiihungen vor Augen halt, die der Semperit-Konzern seit Uber
zwanzig Jahren auf dem Absatzsektor unternommen hat.
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