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Er gehoért zu den engsten Mitarbei-
tern Dr. Hells wund ist seit der Um-
wandlung der Firma einer der drei
Geschdftsfiihrer unserer GmbH. Sein
Wort und seine Entscheidungen sind
wichtige Fakten unserer Geschdfts-
fiihrung, so daB es interessant sein
diirfte, Iliber seinen Werdegang etwas
zu erfahren und aus seiner Sicht die
Beurteilung der allgemeinen wie spe-
ziellen Geschédftsentwicklung unseres
Hauses zu hdren.

Das 25jdhrige Dienstjubildum war fir
uns der gegebene AnlaB, ein Gesprdch
mit Dr. Fuchs zu filihren, das wir im
Originaltext hier wiedergeben:

Physiker und Vertriebsfachmann

f.u.a. Herr Dr. Fuchs, als Sie 1952
die Leitung der Patentabteilung tiber-
nahmen, was veranlaBte Sie damals,
Herrn Dr. Hells Mitarbeiter zu wer-
den ?

Dr.F.: Das ist auf Vermittlung
eines Bekannten zustande gekommen,
der mir gesagt hatte, daf Dr. Hell
jemand fiir die Patentabteilung sucht.
Der mir auch sagte, was bei der Fir-
ma Hell gemacht wird, so daB ich
dann wufte, was mich erwartet.

f.u.a.: Sie haben an der TH Dresden
Technische Physik studiert, an der
Uni Kiel zum Dr.rer.nat. promoviert,
waren vorher als Entwicklungs- und
nach der Promotion als Patentinge-
nieur tdtig. In unserer Firma leiten
Sie nun seit nahezu 25 Jahren den
Ver trieb s bereich und sind
als Geschaftsflihrer flir den Umsatz
des Gesamtunternehmens verantwort-
lich. Wie sind da die Zusammenhdénge
vom Physiker, Techniker, Patentin-
genieur zum Vertriebsmanager ?
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Dr.F.: Es gibt viele Techniker und
Physiker heute im Vertrieb, nicht
nur bei uns, sondern in allen grofen
Konzernen. So ungewdhnlich ist das
gar nicht. Wenn Sie einmal lber das
Berufsbild eines Physikers nachlesen
- es gibt Bilicher dariber - finden Sie
ganze Kapitel Uber den Vertriebsphy-
siker in der Elektromedizin, in der
Elektroindustrie, aber auch auf an-
deren Bereichen.

Wenn Sie speziell von mir sprechen:
ich hatte bereits in Dresden an der
TH Patentrecht belegt und habe mich,
auch als dieses Fach nicht mehr
Pflicht war, immer filir Patentrecht
interessiert. Auch nach meiner Pro-
motion bin ich auf diesem Gebiet ta-
tig gewesen. Ich war in der Pharma-
zeutischen Industrie und habe fir
bestimmte Patentgutachten, Patent-
prozesse, auf dem Molekiilgebiet als
Physiker Patentwesen getrieben.

f.u.a.: In unserem Vertrieb sind

auch sonst sowohl Kaufleute als auchs




Ingenieure beschdftigt. Liegt da ein System
vor, und wenn, dann welches?

Dr.F.: Sicher liegt's daran, daB in den
gehobenen Positionen der Bereich des Inge-
nieurs mehr Moéglichkeiten bietet. Es gibt
sehr viele Leute in der Technik, die der
Vertrieb interessiert. Deshalb sind bei uns
viele Techniker mit ihrem Background als
Akademiker vertrieblich tdtig. Das ist

auch bei Siemens so.

Aufbau des Vertriebsnetzes

f.u.a.: Wissen Sie noch, wie viele Mitarbei-
ter 1953, als Sie den Vertrieb ilibernahmen,
zu Threm Bereich gehérten ?

Dr.F.: Da waren wir eigentlich nur zu zweit,
heute sind wir 250. Frau Jensen und ich, wei-
ter niemand.

f.u.a.: Die Firma Hell exportiert ihre Pro-
dukte in alle Welt. 1953/54 war das Produk-
tionsspektrum wesentlich geringer als heute
und entsprechend kleiner wohl auch das Ver-
triebsnetz. Da unser heute weltweites Ver-
triebsnetz unter IThrer Regie aufgebaut
worden ist, wdre es interessant, gerade von
Thnen zu erfahren - soweit das in wenigen
Worten méglich ist -, wie sich dieser Auf-
und Ausbau vollzogen hat. Hat Dr. Hell Ihnen
dabei freie Hand gelassen, oder wie ist das
alles gelaufen?

Dr.F.: Dr. Hell hatte schon Anfang der 50er
Jahre eingeleitet, daf der Verkauf unserer
Produkte in der ndheren Umgegend in Europa
von den verschiedenen Siemens-Auslandsgesell-
schaften Ubernommen wird, so daB die Vertre-
tungen filir die Li&nder wie Belgien, Holland,
Frankreich, Schweiz, Skandinavien schon vor
meiner Zeit festlagen.

Erst auf der Drupa '54, als wir zum ersten
Mal einen Klischograph der Offentlichkeit
vorstellten, kamen Leute aus entfernteren
Ldndern zu uns, die den Klischograph vertre-
ten wollten,

Von da ab war es eigentlich weniger eine Fra-
ge, einen Vertreter zu suchen, als vielmehr
aus den Angeboten von vielen Firmen jeweils
die richtige zu wdhlen. Dabei haben wir si-
cher auch Fehler gemacht und muBten spéter
auch zum Teil wechseln. Ich bin darum auch
in viele Lé&nder hingefahren, um mir die Ver-
treter oder Bewerber anzusehen.

So entstand das alles allmdhlich.

f.u.a.: Ich wollte noch wissen, ob Dr.Hell
Ihnen dabei freie Hand gelassen hat.

Dr.F.: Dr. Hell hat sich kaum darum gekiim-
mert, es hat ihn nicht so sehr interessiert.
Thm galt es doch immer, irgend ein Produkt
zu entwickeln, das Verkaufen konnte jemand
anders machen, Dr. Hell sagte immer, das
verkaufe sich alles von alleine. Nun, ganz
so einfach war es natilirlich nicht.
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Geschaftsfuhrer unserer GmbH

f.u.a.: 1971 hat Dr. Hell seine Firma in
eine GmbH umgewandelt, an der die Siemens AG
nunmehr mafgebend beteiligt ist.

Sie, Herr Dr. Fuchs, wurden im Zuge dieser
Umwandlung einer der drei Geschaftsfiihrer
der Hell GmbH.

Was hat sich in Ihrem Arbeits~ und Aufgaben-
feld dadurch verédndert ?

Dr. F.: Eigentlich nichts. Das Geschdft wird
natirlich immer umfangreicher, man kann
nicht mehr jedes Detail erledigen und muf
sehr viel delegieren,

f.u.a.: Unsere Mitarbeiter wiirde es sicher
in diesem Zusammenhang interessieren, ob

Sie als Geschédftsfiihrer sich noch in die
Personalfragen des Vertriebs einschalten
oder wie die Kompetenzen in dieser Hinsicht
zwischen Ihnen und Dr.Jordan liegen ?

Dr.F.: Die leitenden Personen im Vertrieb
suche ich natlirlich mit aus, aber sicher
nicht jede einzelne Person in einem niedere-
ren Level. Dafiir haben wir doch organisiew™y
und Verantwortung delegiert. Weiter unten ™~
gibt es andere Verantwortliche, die selb-
stdndig einstellen kénnen. Nur um die Fiih-
rungsleute an der Spitze muf man sich selbst
klmmern.

f.u.a.: Damit sind wir schon bei meiner
ndchsten Frage, die ich pointierter fasse
und gezielt an den Geschdftsfihrer richte:
Die erfolgreiche Geschéadftsfiihrung eines
Unternehmens unserer Struktur bedingt eine
gute Menschenfiihrung. Wie gehen Sie an diese
sicher nicht einfache Aufgabe heran? Auf
welche Weise erfahren Sie, was unsere lei-
tenden Angestellten auf diesem Gebiet
leisten, oder wie sonst kontrollieren Sie,
ob diese Aufgabe ausreichend erfillt wird?
Dr.F.: Sicher weiB man nicht alles, was
passiert. Ich meine aber, es ist mehr eine
Erziehungsfrage, die parallel einhergeht,ﬁ
ohne daf sie direkt als solche organisiert
werden muB. Und dann gibt es natiirlich

auch Zahlen, die die Leistung der verschie-
denen Bereiche widerspiegeln.

Verschiedene unserer Herren waren auch auf
Siemens-Schulungskursen speziell mit diesen
Themen.

Siemens AG - unser Partner?

fu.a.: Dr. Hell &uBerte in einem kiirzlich
verdffentlichten Gesprach, daf sich die
Siemens AG trotz ihrer Beteiligung an der
Firma auch schon vor der Griindung der GmbH
nicht in die Fragen der Geschédftsfiihrung
eingeschaltet habe. Es ist anzunehmen, dafB
sich das inzwischen gedndert hat.

Dazu zwei Fragen:

Wo liegt der Akzent in der Mitsprache sei-
tens der Siemens AG ?




Wird das Haus Hell auf léngere Sicht seine
Eigenstdndigkeit bewahren kénnen, was meinen
Sie dazu ?

Dr.F.: Selbstverstdndlich hat sich in der
Geschdftsfiihrung seit 1971 einiges geédndert.
Eine Nichteinmischung in Dr .Hells Geschafts-
fihrung war fir die Siemens AG natilirlich
etwas anderes als jetzt die Fiihlungnahme mit
Herren, die zwar seine Nachfolger, aber keine
Firmeninhaber, sondern angestellte Geschadfts-
fihrer sind. So missen wir z.B. regelmiBig
unserem Aufsichtsrat iliber den Gang der Ge-
schidfte berichten, wie es per Gesetz vorge-
sehen ist. Frilher haben wir zwar auch alles
Wichtige miteinander besprochen, aber ein
systematisches Berichtswesen hatten wir doch
eigentlich nicht.

Insgesamt gehe ich davon aus, daB sich un-
sere Betriebsorganisation und Firmenstruktur
weiterhin in Richtung einer modernen Unter-
nehmensfiihrung entwickeln werden. Es zeich-
net sich eigentlich jetzt schon ab, daB da-
bei die enge Zusammenarbeit mit der Siemens
. unser reger und fruchtbarer Austausch
a: Gedanken und Methoden - auf die Geschdfts-
wie auf die Menschenfiihrung bezogen - beiden
Partnern zum Nutzen gereichen. So meine ich
auch, daB unsere Firma ihre Eigenstdndigkeit
weiterhin behaupten wird.

Drupa-Jahr'77
was kénnen wir erwarten?

f.u.a.: Herr Dr. Fuchs, Sie haben im Deut-
schen Drucker in einer Stellungnahme zum

DRUPA-Jahr '77 auf den derzeitigen Wandel
in der grafischen Industrie hingewiesen,

der sich durch die Umstellung von bisher
einzelnen Arbeitsschritten auf geschlossene
Systeme vollzieht. Sie sprachen in diesem
Zusammenhang bereits von der "grafischen
brik" - ein Konzept, flr das die hoch-
y-alifizierten Techniken unserer Gerdte
letztlich entwickelt worden sind.
Es scheint also, daB die Forschungs- und
Entwicklungsarbeiten, die im Hause Hell
schon seit Jahren laufen, die richtige
Zielsetzung hatten, vielleicht sogar, daB
jetzt die Stunde unserer leistungsstarken
Maschinen gekommen ist.
In demselben Artikel berichten Sie auferdem,
daB wir auch fir den kleinen Spezialbetrieb
neue Problemldsungen und Anregungen ent-
wickelt haben, da wir der Meinung sind,
daB diese Betriebe nach wie vor ihre spezi-
elle Funktion behalten werden.
Kénnten Sie uns das ndher erlautern?
Dr.F.: Es gibt Betriebe, die produzieren
z.B. Illustrierte oder Kataloge und haben
sich darauf spezialisiert. Die bringen alles
- angefangen bei den Fotos, iliber die Farbaus-
zlige, Druckformen, Satz und was man dazu
braucht, einschlieflich Druckmaschinen -
in einen Betriebsablauf, der v&llig durch-

organisiert und weit automatisiert ist.

Des Ganze ist ein System, durch das man zu
vollautomatisierten Herstellungsgédngen kommt.
Damit werden Illustrierte und Kataloge ge-
macht, Das sind meistens grofe Betriebe und
groBe Investitionen fir solche Systeme.

Das ist die eine Seite.

Auf der anderen Seite gibt es Repro-Anstalten
- und das meinte ich mit Spezialbetriebe -
die haben wenige Leute, 20 Angestellte viel-
leicht, mit 2 oder 3 Farbscannern und einer
Andruckpresse. Die Repro-Anstalt speziali-
siert sich nun darauf, immer Farbauszlige zu
machen, ohne sich mit der fotografischen Auf-
nahme oder mit dem Druck zu befassen. Sie ist
also auf den Teilbereich Farbausziige spezia-
lisiert mit relativ niedrigen Investitionen
und wenig Personal. So ein Betrieb ist na-
tirlich ungeheuer wendig und kann auch auf
Sonderwiinsche eingehen. Das ist der flexible
Spezialbetrieb, der sehr klein sein kann,

Wir haben letztlich filir beide Methoden etwas:
flir die groBfen Systeme bieten wir Dinge an,
die in die Millionen-Mark-Investitionen
gehen; wir haben aber auch fiir die Klein-
betriebe etwas, denen wir z.B. nur einen
Farbscanner anbieten.

f.u.a.: Demnach sind wir fir einen
Abnehmerkreis bestens gerilistet und kdénnen
darum nicht nur mit guten, sondern sogar
mit steigenden Auftrdgen rechnen. Sehen

Sie das auch so? Wird unsere Kapazitdt im
Fertigungs- und Vertriebsbereich dafilir aus-
reichen?

Dr.F.: iberkapazitdt will ja kein Mensch
haben. Kapazitdten, die nicht ausgelastet
sind, die bringen Verluste. Die Kapazitat
soll immer dem Bedarf angepaBt sein. Wenn
man mehr verkaufen kann, dann wird auch die
Kapazitdt dem Mehr angepaBt. Das machen wir
laufend. Typisches Beispiel ist der DC 300.
Als wir im letzten Quartal gemerkt haben,
daB die Lieferzeiten ansteigen bis zu 8 Mo-
naten, da haben wir uns entschlossen, mehr
zu produzieren, um die Lieferzeit zu redu-
zieren. Wenn dann natirlich die Nachfrage
plétzlich nicht mehr so grof ist, was dann?
Dann hat man die Kapazitédt und weif nicht,
ob man sie auf das urspriingliche MaB wieder
zurickbringen kann. Das ist natilirlich die
Schwierigkeit. Auf seiten der Arbeitnehmer
und der Gewerkschaft wird es gar nicht gern
gesehen, wenn man sich dann wieder ein-
schrénken muf. Trotzdem darf man die grdéfere
Nachfrage nicht verpassen, sonst laufen die
Leute zur Konkurrenz.

grofen

Vertriebsbereich
Investitionen und Personalplanung

f.u.a.: Eine Frage zu den Investitionen in
unserem Vertriebsbereich, vor allem mit
Blick auf den allgemeinen Trend zur Ratio-
nalisierung im Blirobetrieb. Was hat sich in
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dieser Hinsicht in unserem Vertrieb getan?
Dr.F.: Viel organisiert und automatisiert
worden ist in unserem Ersatzteilwesen. Da
haben wir friher viele Dinge immer wieder
schreiben miissen, was wir heute automatisch
erledigen. Durch die Zentralisierung der
Textverarbeitung ist auch einiges geschehen.
Dort sind nun Schreibautomaten eingefiihrt
worden.

f.u.a. Wie sieht in diesem Zusammenhang das
Personalproblem aus ? Im Vertriebsbereich
diirfte eine gesteigerte Effektivitdt wohl
kaum zu erreichen sein, ohne gleichzeitig
die Zahl der Mitarbeiter zu erhdhen. Wie
sehen Sie das ?

Dr. F.: Das ist tatsdchlich nicht einfach.
Unser Vertriebsnetz wird immer gréBer, die
Auftrdge steigen,und die Arbeit wachst.
Trotzdem darf eine Steigerung des Umsatzes
nicht gleichermaBen mit einer Vergr&Berung
der Kopfzahl einhergehen. Unsere Bemiihungen
im Bereich der Investitionen geh&éren aber
letztlich genau in diesen Zusammenhang.

Unternehmens- und Menschenfihrung

f.u.a.: 25 -Jahre in der Firma Hell. Herr Dr.
Fuchs, wenn Sie zurilickblicken, kdénnten Sie
dann zwei, drei wichtige Erfahrungen aus
dieser Zeit nennen, die Sie unseren jungen
Mitarbeitern auf den Weg geben wollten?

Dr.F.: Ja, an was denken Sie da? Es genligt
eine gute Portion gesunden Menschenverstand
mitzubringen und einen fundierten Unter-
grund zu haben, das ist eigentlich alles.
f.u.a.: Teilen Sie die Meinung, daf die Lei-
stung eines Unternehmens zu einem Teil auch
von dem Betriebsklima und dem Image der
Firma in der allgemeinen Offentlichkeit
abhdngt und daB man dazu einiges beitragen
kann?

Wo sehen Sie gute Moglichkeiten, daflir etwas
zu tun - sowohl im Betrieb fiir den Umgang
miteinander als auch nach auBen filir das
Ansehen des Unternehmens?

Dr.F.: Unser Unternehmen ist sehr bekannt,
in der ganzen Welt. Es hat aus diesem
Bekanntsein heraus schon ein ganz bestimmtes
Image.

Sicher ist ein gutes Betriebsklima filir die
Leistung eines Unternehmens fdérderlich.

Das Betriebsklima hdngt aber auch sehr vom
Erfolg einer Firma ab. Ist eine Firma er-
folgreich, dann strahlt das auch schon auf
das Betriebsklima positiv aus.

f.u.a.: Kann man nicht auch sagen, daf ein
Vorgesetzter, der seinen Mitarbeiter z.B.
lobt, eine Atmosphdre schafft, die positiv
wirkt? Der Mitarbeiter kann dadurch sogar
mehr leisten! Sollten die Vorgesetzten

nicht dazu angehalten werden, freundlich

zu ihren Mitarbeitern zu sein und sie
gelegentlich zu loben?
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Dr.F.: Das ist natiirlich mit dem persodnli-
chen Stil des einzelnen verkniipft. Der eine
macht es mehr, der andere weniger,

f.u.a.: Lassen Sie mich in &hnlicher Richtung
ganz direkt fragen: Hat TIhrer Meinung nach
ein Betrieb wie unserer nur die Aufgabe,
Geld zu verdienen und Arbeitsplédtze im rein
8konomischen- Sinne zu schaffen und zu erhal-
ten, oder wiirden Sie einem Industrieunter-
nehmen auch andere Funktionen geben ?

Dr.F.: Dazu haben sich viele Leute in
letzter Zeit gedufert. Der Geschaftsfiihrer
muf natirlich einen Gewinn erwirtschaften.
Das ist eine seiner Hauptaufgaben. Wenn er
es nicht macht, wird er abgesetzt.

f.u.a.: ‘Aber nicht die ausschliefliche ?
Dr.F.: Sie fragen mich als Vertriebsmann.
Und der Vertrieb muf bekanntlich das Geld
verdienen,

fu.a.: Und die gesellschaftspolitische
Funktion eines Unternehmens ?

Dr.F.: Ein Unternehmen hat daneben selbst-
verstdndlich auch gesellschaftspolitische
Pflichten. Aber bei einem relativ kleinenq\
Unternehmen wie dem unseren steht doch der
Gewinn im Vordergrund,

Wir wissen doch, warum die Unternehmen Ge-
winne brauchen: weil sie davon leben und
ohne Gewinne nicht existieren kénnen. Auch
die Arbeitspldtze sind davon abhdngig, daB
das Unternehmen Gewinne erwirtschaftet.

Das ist eigentlich das A und O eines Unter-
nehmensfiihrers, dafiir zu sorgen, daB die
Gewinne immer da sind. Sonst geht das Unter-
nehmen kaputt. Und wenn es kaputt ist, dann
ist das unsozial filir die Mitarbeiter. Wird
das Unternehmen durch eine gesunde Gewinn-
politik am Leben erhalten, dann ist das eine
sehr soziale Tat fir die Mitarbeiter und fiir
die Arbeitplatze.

Blick in die Zukunft ®

f.ua.: Zum Schluf ein Blick in die Zukunft:
Wie hoch schidtzen Sie den Umsatz des laufen-
den Geschédftsjahres 1975/76 ? Und den Export-
anteil ?

Dr.F.: Ich glaube, es wird sich am Export-
anteil nichts wesentlich &ndern, und mit dem
Umsatz sind wir wohl im Plan, also 10 % Stei-
gerung gegeniiber dem Vorjahr.

f.u.a.: Wo sehen Sie, Herr Dr. Fuchs, auf die
niachste Zukunft bezogen, die Chancen unserer
Firma ?

Dr.F.: Wir sind nach wie vor aktiv in der
grafischen Industrie t&tig. Wir machen aber
auch groBe Anstrengungen auf dem Gebiet der
Textilindustrie. Im letzten Jahr haben wir
bereits 5 % unseres Umsatzes im Bereich der
Textilindustrie gehabt, und fiir das laufende
Geschdftsjahr habe ich 10 % geplant, also

100 % Steigerung. DaB wir auf dem Gebiet der







