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Daimler-Benz

Kurswechsel

Der kunftige Daimler-Benz-Cheflirgen
Schrempp plant bei Deutschlands groRten
Konzern einen ersterKurswechsel. Der
bisherige Chef Edzard Reuterversuchte,
das einstige Automobil-Unternehmen
durch den Kauf vorLuft- und Raumfahrt-
firmen und der Beteiligung an de$oft-
warefirma Cap GeminiSogeti in einen
Technologiekonzern  zu  verwandeln.
Schrempp hat dagegen eim@dereBran-
che als besonders zukunftstrachagsge-
macht: die Telekommunikation und Me-
dientechnik. Nach dentEnde desPostmo-
nopols wird dieVermittlung von Sprache
und Daten zueinem lukrativenWachs-
tumsmarkt, auf denkiinftig auch Daimler- gung an defFirma, die kurz nach dem Ein-
Benz vertretensein soll. Reduzierenwill  stieg der Stuttgarter in die Verlustzone
Schrempp dagegen das Engagement beutschte, nicht mehr erhdhen.Daimler
Europas groRterBoftwarehaus Cap Gemi- sucht deshalkeinen Partner, dersich an
ni Sogeti.Daimler hatte fur 1,AMilliarden Cap Gemini beteiligt, wenn defranzdsi-
Mark 34 Prozent der Aktien erworben und scheMehrheitseigner weitere Anteile zum
wollte 1995 dieMehrheit der Anteile Gber- Kauf anbietet.
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Schrempp

nehmen. DochSchremppwill die Beteili-

Handel

Aufruhr
gegen Benetton

Nach Protesten in Deutsch-
land (SPIEGEL26/1994) und
den USA regtsich nunauch
in Italien Widerstand ge-
gen die Geschéftspolitik des
italienischen Textilkonzerns
Benetton.Derzeit organisie-
ren sich 200Benetton-H&and-
ler, die ihren Lieferanten
verklagen und Franchise-
Vertrage erzwingen wollen.
Bislang sind dieLadenbesit-
zer schutzlos demKonzern
ausgeliefert. So dirfen sie
beispielsweise nuBenetton-
Produkte fihren, geniel3en
aber keinen Gebietsschutz;

%)
>
o
S
e
~
=
]
z
o]
<
s
~
<
E
z
=
o
@
[

schriftliche Vertrage gibt es
nicht. Die italienischen Be-
netton-Handler haberkKon-

takt zu ihrendeutscherKol-

legenaufgenommen, disich
am 15. Januar iMainz tref-
fen. Dort wollen die Deut-
schen die Griundung einer

internationalen Vereinigung |

kritischer Benetton-Handler
vorbereiten.

Mobilfunk

Unfreiwillig
Rabatt fur D 1

Experten desMobilfunkan-
bieters Debitelsind auf ein
merkwirdigesPhanomen ge-

stolRen: Telefongesprache im |

D-1-Netz, so ihreErfahrung,

werdennicht richtig berech-
net. Handy-Besitzer erhalten
offensichtlich unfreiwillig Ra-
batt. ,Nach unseren Berech-

nungen mifiten die Rechnun-

gen der D-1-Kunden im
Schnitt um zehrProzent ho-
herliegen“meintein Debitel-
Manager.Vermutlich wegen
eines technischen
werden einzelne Gespréache
vom Netzbetreiber Telekom
Uberhauptnicht erfaldt. Ob-
wohl die Debitel-Leute sich
schon beschwerten, leugnet
die TelekomdasProblem. Die
Daimler-Benz-Tochter Debi-
tel, der erhebliche Einnah-
men verlorengehen, laBich
abernicht abwimmeln: ,Wir
werdenjetzteinegroRere Ver-
suchsreihestarten.”

D. GUST /ZENIT

D-1-Benutzer

Versicherungen

Allianz gerat
in Zeitnot

Allianz-Chef Henning Schul-
te-Noelle mufl unter gro-
Bem Zeitdruck einen Kaufer
fir seine Firmen finden.
Deutschlands groRteYersi-
cherungskonzern muf3 bald
eine Auflage des Kartellamts
erfillen und die Vereinte
Versicherungsgruppe absto-
Ben. Siegehdrt zu den drei
Gesellschaften, dieSchulte-
Noelle imSeptember von der
Schweizer-Ruck-Gruppe fir
rund sechsMilliarden Mark
erworben hatte und von de-
nen zwei Anfang 1995 dem
Konzern angegliedert wer-
den sollen. Da die Allianz
im Krankenversicherungsge-
schaft mitihrer alten Firma

Fehlers Schulte-Noelle

DKV und der Neuerwerbung
Vereinte auf einen Marktan-
teil von Gber 30 Prozent ka-
me, muf sie sich aulsartell-
rechtlichenGriinden von der
Vereinten trennenVergan-
gene Wochewollte dasBun-
deskartellamt von detAlli-
anz wissen, was sianter-
nommen habe. De¥erkauf
ist mihsamer als erwartet:
Auslandische Interessenten
warten erst mal die Folgen
der Gesundheitsreform ab.
Kleinere deutsche Gesell-
schaftenkdnnen den von der
Allianz geforderten Kauf-
preis —uber drei Milliarden
Mark —nicht aufbringen, und
finanzkraftigeKonzerne kon-
nen die Vereintenicht tiber-
nehmen,weil sie dannselbst
auf einen kartellrechtlich un-
zuléssigen Marktanteil ka-
men. Schadenfroh beobach-
tet die Konkurrenz die
Verkaufsbemihungen unter
Zeitdruck - erfahrungsge-
malf sinktdadurch der Preis.
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