allein durch Hinweisschilder an den
Regalen.

Viele Konkurrenten sehen deshalb in
der Stiftung auch nichts anderes als einen
schlauen Marketingtrick. Denn mit dem
qualitatsverheiBenden Giitesiegel 148t
sich das Geschift mit. den Produkten, die
es ja in jedem anderen Supermarkt auch
gibt, trefflich ankurbeln.

Die Konkurrenz, das ist Handels-
experten klar, werde deshalb rasch nach-
ziehen. Jede groBe Handelskette kénnte
-schlieBlich ihr eigenes Giitesiegel ausge-
ben - und die Vérbraucher wiren um
keinen Deut schlauer.

Die Dummen wiren am Ende aber
auch die Hersteller. Denn um bei den
Handelsriesen im Geschéft zu bleiben,
wiren sie gezwungen, die Handelsstif-
tungen mitzufinanzieren.

Klaus Birkel, Chef der Birkel-Nudel-
fabrik und Kuratoriumsmitglied bei der
"Stiftung Leberecht, macht sich da keine
Illusionen. Es gebe nun einmal gewisse
Abhingigkeiten im Handel. ,,Wenn es
dem Geschift dient*, meint Birkel,
»wiirde ich in einem Dutzend Stiftungen
mitmachen.*.

UNTERNEHMEN
Drunter und driiber

Der Koplergeﬁit‘ehersteller Rank Xe-
rox macht Verluste. MuB die deut-

sche Tochterfirma des amerika--

nisch-britischen Konzerns - aufge-
ben?

Dle deutsche Rank Xerox, gestand ihr -

Chef Michel Odelga seinen Mitarbei-
tern schon vor Monaten, stecke 'in der
Klemme, die Lage habe sich stetig ver-
schlechtert. »9ind wir“, fragte Odelga,
»zur Resignation verurteilt?

Die Antwort, von hdochster Stelle in

London, fiel eindeutig aus. ,,Wie es jetzt
aussieht”, meinte Aufsichtsratschef Bry-
an Hubert vergangenen Monat, , hat die
Firma wenig Uberlebenschancen.
Der amerikanische Biiromaschinen-
_ multi Xerox und sein englischer Partner
Rank haben den SpaB an ihrer groBten
Auslandstochter verloren. Die deutsche

Rank Xerox (825 Millionen Mark Um- -

satz, 3800 Beschiftigte) macht langst

keine glinzenden Geschifte mehr; nun -

rutscht sie, zum ersten Mal in 25 Jahren,
sogar in die roten Zahlen ab.
In. den vergangenen zehn Monaten

handelte sich der Konzern mit seinen .

Kopiergeriten, Computern und Schreib-
maschinen einen Verlust von fast 70

Millionen Mark ein. Im Geschiftsjahr.

zuvor war noch ein Gewinn von 6,3
Millionen Mark angefallen.
Anfang der 70er Jahre, als die Firma

ein Monopol auf Trockenkopierer be- -

saBl, konnte Rank Xerox 30 Prozent vom
Umsatz . als Gewinn verbuchen. Doch
scitdem haben die Manager in Diissel-
~dorf keine erfolgreiche Strategic mehr
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deni im Flug vergehen

steigen, sind Sie ﬁt ——
und ausgeruht. ’
Soviel ist ganz Klar.

Diamantklar, .

...MACHT IHNEN

'SAA’s BLUE DIAMOND

DAS HIMMELBETT.

Doch bevor Sie ins Traumen kommen, geniefRen

Sie den Blue-Diamond-Service in SAA’s First Class
Hellwach und mit allen Sinnen. Nach dem ;
separaten Check-In verwdhnen wir Sie .
namlich mit so viel Komfort, Platz und
Luxus, daf die Langstreckenstun- '

Besonders bei
dem sudafrikanischen Dinner, auf das-
Sie sich am besten selbst einen Vor- g
geschmack geben.-(Wir schicken Ihnen | -

unsere Menu-Karte, wenn Sie an SAA, )~
Bleichstrafie 60-62, 6000 Frankfurt ;

schreiben.)
' Man nennt Slidafrika ,eine Welt in einem Land“
und auf lhrer Reise dahin fliegt viel siidafrikanisches
Savoir-Vivre mit. Lassen Sie sich’s gut gehen bei Wein,
Kino und Musik. Auch in lhrem Himmelbett Gber den
Wolken; denn lhr Sitz ist eine kuschelbreite, lange
Sleeperette, in der Sie ungestort schlafen. Ungestont,
weil der ,gesunde” SAA-Flugplan thren gewohnten
Wach-Ruhe-Wach-Rhythmus im Takt laRt.

Und Sie mit ihm.

Wenn Sie dann anderentags in Sudafnka aus-

SOUTH AFRICAN AIRWAYS

Es gibt keinen besseren Weg nach Sidafrika.
Und keine bessere First-Class.
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gefunden, und ihre Kontrolleure in Lon-
don lieBen ihnen freien Lauf.

Inzwischen scheint sogar die Stamm-
kundschaft zu brockeln. Rund 38 Pro-
zent der Kunden, ergab eine Umfrage
bei rund 3500 Kiufern und Mietern von
RX-Geriten, wiirden lieber zur Konkur-
renz iiberwechseln. Sie bleiben nur, weil
sie durch langerfristige Vertriage an den
Lieferanten gebunden sind.

Das Dilemma der Firma ist, daB ihre
Manager nie die rechte Einstellung zu
ihren japanischen Konkurrenten gefun-
den haben. Die deutsche Automobilin-
dustrie etwa, die auf thren Vorsprung in
Technik und Service setzt, verkauft thre
Produkte trotz der billigen japanischen
Konkurrenz so teuer wie moglich. Rank
Xerox dagegen lieB sich auf einen Preis-
kampf ein - und zog den kiirzeren.

Vor einem Jahrzehnt noch waren zwei
von drei Kopiergeriten auf dem deut-
schen Markt von Rank Xerox. Vor allem
im Neugeschift hat sich die Lage griind-
lich gedndert. Nur mit Mithe kommt der
Konzern auf einen Marktanteil von zehn
Prozent. Marktfithrer Canon setzt inzwi-
schen doppelt soviel ab, aber auch ande-
re Konkurrenten aus Fernost wie Minol-

Rank-Xerox-Manager Odelga, Zentrale in

ta und Sharp sind an Rank Xerox vorbei-
gezogen.

»Um jeden Preis“, verfiigte Xerox-
Chef David Kearns vor zwei Jahren,
sollten den Japanern Kunden abgejagt
werden. Wie sein Vorgénger Hans-Adolf
Barthelmeh halt sich auch Odelga strikt
an die Weisung — mit verheerenden Er-
gebnissen. :

Obwohl Rank Xerox manche Geriite
mit groBziigigen Rabatten anbietet, lie-
gen die Japaner noch darunter. Sie pro-
. duzieren einfach billiger.

Falsche Vertriebsmethoden verschlim-
merten die Lage. Viele Geschifte wik-
kelten die Diisseldoifer nach dem Bulk-
Rental-System ab: Rank Xerox berech-
net dabei nicht die einzelnen Geriite,
sondern die” Kopiermengen. Weil aber
keine Mindestmengen pro Maschine ver-
einbart wurden, konnen Behérden und
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Firmen stdndig neue Kopierer anfordern
- kostenlos. )

Auch die wirre Preispolitik hat sich
verhidngnisvoll ausgewirkt. Das Druck-
system X 9400 etwa stand mit 113 000
Mark in der Liste. In einem Fall wurde
das Gerat fiir 17 866 Mark verkauft.
Kunden, die den Listenpreis gezahlt hat-
ten, reagierten emport.

,»Bei uns“, meint ein Manager aus der
Diisseldorfer Zentrale, ,,geht alles drun-
ter und driiber.“ Es herrsche der ,,rein-
ste Dilettantismus“.

Mancher Spitzenjob in Diisseldorf ist
offensichtlich falsch besetzt. So wurde
beispielsweise der Ingenieur Karl Kum-
mer, Geschiftsfilhrer des Bereichs Tech-

Diisseldortf: Konkurrenten zogen vorbei

nik, in das Personalressort umgesetzt.
Nachfolger Ingo Miiller-Stahl ist nicht
vom Fach. Er war bis vor kurzem noch
Leiter der Rechtsabteilung.

DaB an den entscheidenden Stellen oft
nicht die richtigen Fachleute sitzen, ist
langst nicht nur der Belegschaft in Diis-
seldorf aufgefallen. Auch Geschéftspart-
ner des Unternehmens sind verstimmt.

So bot Hartmut Ripken von der Fach-
schule fiir Datenverarbeitung in Bonn
der Rank Xerox ein Software-Programm
fiir den Mikrocomputer 820 an. Er brach
die Gespriche bald ab. Im Management,
so Ripken, habe er keinen fachkundigen
Gesprichspartner finden konnen.

Fachminnisch war es gewi auch
nicht, wie die Firma ihre neuen Kopierer
der sogenannten Zehner-Serie auf den
Markt brachte: Zundchst waren einige
Modelle monatelang nicht lieferbar.

Dann stockte die Ersatzteilversorgung,
defekte Gerite konnten wochenlang
nicht repariert werden.

Um die Bilanz des Unternehmens auf-
zuhellen, hatten Odelgas Minner dann
versucht, die Kosten zu driicken. Doch
alle Versuche scheiterten.

Einige Filialen in GroBstddten mufiten
in kleinere Geschiftsriume umziehen.
Doch weil bislang keine Nachmieter ge-
funden wurden, zahlt Rank Xerox nun
an einigen Orten doppelt. Allein in
Frankfurt muB das Unternehmen jihr-
lich Gber eine Million Mark Miete fiir
leerstehende Riume aufbringen.

. Noch verhdngnisvoller konnte sich der

Versuch auswirken, am Kundendienst zu
sparen. Odelga will die rund 30
Service-Stellen in der Bun-
desrepublik um aber die Hilfte
stutzen.

Der Kundendienst von Rank
Xerox galt bislang als der
schnellste der Branche. Man-
cher Kunde nahm dafiir auch
hohere Preise in Kauf. Wenn
aber die Zeiten fiir Wartung
oder Reparatur ldnger werden,
ist auch der letzte Vorsprung
gegeniiber den Japanern da-
hin.

Rank Xerox dirfte es dann
schwerfallen, noch die Ver-
kaufszahlen der letzten Mona-
te zu erreichen. Die aber sind
ohnehin so schlecht wie noch
nie.

In sieben Monaten wollte
Rank Xerox fiir gut 180 Millio-
nen Mark Kopiergerite abset-
zen. Tatsidchlich aber konnten
nur Maschinen im Wert von
knapp 100 Millionen Mark un- -
tergebracht werden.

Wie so hiufig, wenn Mana-
ger nicht mehr weiter wissen,
soll jetzt die US-Beratungsfir-
ma McKinsey bei Rank Xerox
nach dem Rechten sehen. Ob
das noch Sinn macht, ist aller-
dings fraglich. Aufsichtsrats-
chef Hubert nidmlich weiB of-
fenbar schon, wie es mit der Tochter in
Diisseldorf weitergehen soll. Der deut-
sche Markt sei sicherlich wichtig, lieB er
die Mitarbeiter in einem Rundschreiben

- wissen. Der Xerox-Konzern kdénne aber

seine Produkte in der Bundesrepublik
auch anders als bisher vermarkten.

Die Manager in der deutschen Verwal-
tung ahnen bereits, was Hubert damit
meint. Sie befiirchten, daB die Diissel-
dorfer Zentrale mit rund 1000 Beschaf-
tigten aufgelost wird, weil ein anderes
Unternehmen Verkauf und Service der
Xerox-Produkte iibernehmen soll.

Nach einem Partner, der dafiir in Fra-
ge kame, miifite nicht lange gesucht
werden. Xerox-Chef David Kearns
schloB bereits 1983 einen Vertrag iiber
den Verkauf von Xerox-Produkten in
der Bundesrepublik ~ mit Siemens in
Miinchen. ¢
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