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Hausausstellung: Was BWF kann

Kunden und Aussteller aus dem In- und Ausland
zeigten starkes Interesse an Leistungsschau

Unter starkem Interesse in-
und auslindischer Kunden,
so u. a. aus der UdSSR, der
CSFR, Indien, Taiwan, Skandi-
navien und Groflbritannien
sowie in Anwesenheit zahirei-
cher Vertreter wichtiger Zu-
lieferbetriebe eroffnete Ge-
schiftsfiihrer Horst Lehnert
am 15. April die erste BWEF-

Hausausstellung.

Die Ausstellung, durch die
sich BWF breitere Geschifts-
beziehungen auf den westli-
chen Mérkten erhofft, zeigte
die gesamte Produktpalette
einschlieBlich neuester Ent-
wicklungen der CNC-Innen-
rundschleiftechnik und Auto-
matisierungssysteme. Den

neuen Marktanforderungen,
die besonders durch ein weit
geringeres Absatzvolumen in
den ehemaligen Lindern des
RGW und der stirkeren Hin-
wendung zum westlichen
Markt gekennzeichnet sind,
will BWF sich mit neuen Lei-
stungen stellen.

Auf der rund 900 m? grofBen

Ausstellungsfliche im
Schiff 7 der Produktionshalle
waren auch wichtige Firmen
von Zulieferaggregaten fiir
Schileifmaschinen vertreten.

Umrahmt wurde‘ die einwéd-
chige BWF-Exposition durch
zahlreiche Fachvortriige.

Der Geschiftsfiihrer dankte
allen an der Vorbereitung Be-
teiligten und den zahlreichen
Gisten fiir ihr Kommen.

Lesen Sie auch §. 3
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DaR man sich in einem Schiff unserer Produktionshalle befand, war
auf den ersten Blick wirklich nicht zu spiiren. An alleri Stinden
herrschte echte Messeatmosphiire.

Y Projektgruppe ,,ABM fiir ABM” gebildet

Arbeitsamt zahlt

Die Projektgruppe .ABM fir
ABM” hat nach Bestétigung
durch das Arbeitsamt am
15. April offiziell die Arbeit auf-
genommen.

Die insgesamt 15 Kollegen aus
dem Kreis der Kurzarbeiter wer-
den sich vorrangig mit der Erar-
beitung und Organisation weite-
rer ABM-Projekte befassen, Um-
schulungs- und Qualifizierungs-
maBnahmen vorbereiten sowie
an der Grundung der Innova-
tions- und Qualifizierungsgesell-
schaft mitwirken.

Die Projektgruppe, die unter
Leitung von Ruth Vorwerk (Ver-

treter Karl-Heinz Pfeifer) steht,
wird fur ein Jahr vom Arbeitsamt
finanziert.

Die Bildung dieser ABM-
Gruppe ist das praktische Ergeb-
nis gemeinsamer Bemihungen
der Geschiftsleitung und des Be-
triebsrates.  Personalabteilung,
Betriebsrat und Projektgruppe
arbeiten unmittelbar und kon-
struktiv zusammen, damit wei-
tere BeschaftigungsmaRnahmen
so schnell wie méglich wirksam
werden kdnnen.

In der nédchsten Ausgabe des
.BWF Journal” werden wir aus-
fuhrlicher berichten. P

Erstes Paket der SU-
S Vertrage unterzeichnet

Das erste Paket der UdSSR-
_Vertrige im Umfang von 28,4
Millionen DM ist nun von sowje-
tischer Seite unterzeichnet wor-
den. Mit einem spirbaren Aus-
lieferungsschub wird jedoch erst

im Juni gerechnet.

Die Vertrédge, die ein Gesamt-
volumen von 48 Millionen DM
vorsehen, wurden bereits im
vergangenen Jahr technisch-
kommerziell ausgehandelt.

Weiteres Interesse bekundet

lhr Interesse am Erwerb der
drei Betriebe BWF, Schleifma-
schinenwerk - Chemnitz  und
Glauchau hat die Firma Schaudt
mit einem Anfang April bei der
Treuhand eingereichten unter-
Sehmerischen Konzept bekun-
et.

Vereinbarungen

Der Interessenausgleich sowie
Richtlinien zur sozialen Auswahl
bei Kindigungen wurden zwi-
schen Geschiftsleitung und Be-
triebsrat vereinbart.

* Noch nicht abgeschlossen
sind die Verhandlungen zum So-
zialplan.

Dariiber hinaus unterbreiteten
weitere Unternehmen gegen-
Uber der Treuhand Privatisie:
rungsabsichten, Vorstellungen
und Angebote, so u. a. die
Knorr-Bremse Miinchen sowie
verschiedene Finanzgesellschaf-
ten.

Kurzarbeiter

Per 28. Mérz gab es bei BWF
noch 1 9487 Arbeitskréfte, davon
130 Auszubildende.

in Nullkurzarbeit befanden sich
685 Beschiftigte.

In 50 Prozent Kurzarbeit sind 431
Mitarbeiter tétig.

Hausausstellung:
Was BWF kann

Ohne konkrete Ergebnisse
vorwegzunehmen - daRl die
Hausausstellung ein Erfolg war,
konnte schon wihrend des Ver-
laufs registriert werden. Viele
Verhandlungen und Vertragsan-
bahnungen ergaben sich, so
u. a. mit ltalien und Grofbritan-
nien, aber auch Firmen aus den

So viele Gédste hatte BWF wohl noch nicht gesehen.

alten Bundeslindern zeigten
sich an den Erzeugnissen und
BWF-Neuentwicklungen iiber-
aus interessiert.

Stark vertreten auf der Aus-
stellung die traditionelien BWF-
Kunden wie die UdSSR. Auch
hier gab es vielversprechende
Verhandlungen.

Fotos: B. Faust

Unter den Gésten zur Erdfinung gehérte auch Bezirksbiirgermeister

Andreas R&hl (Mitte).

Bild unten: Umrahmt wurde die Hausausstellung durch zahireiche

Fachvortriige.
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Dr. Erich Riickerl: Substanz ist
vorhanden.

Foto: Teucher

@ Herr Dr. Riickerl, Sie sind ja
vom Aufsichtsrat beauftragt, zu-
sammen  mit der Geschéftslei-
tung ein Strategiepapier zu erar-
beiten. Wie ist denn da der ak-
tuelle Stand? j

Dr. E. Riickerl: Ziel eines sol-
chen Strategiepapiers ist es ab-
zustecken, wie das Unterneh-
men aussehen miiBte, damit es
bei eventuellen Verlusten auf
einer verniinftigen Basis noch
weiter existieren kann. In der
Vergangenheit lieferte BWF ja
gut 80 Prozent seiner Produktion
in die ostlichen Staaten. In der
Zukunft soll, ohne jedoch den
Ostmarkt zu vergessen, ein
Marktanteil im Westen von min-
destens 40 Prozent erreicht wer-
den. Denn Umsatzeinbullen von
etwa der Hélfte des bisherigen
Volumens muR man bei den Ost-
blockldndern schon einkalkulie-
ren. Aber Genaues zu sagen ist
auf Grund der ungewissen Ent-
wicklung auf diesem Markt sehr
schwierig. ¢

Eine vorsichtige Geschiftslei-
tung wird immer auf der siche-
ren Seite planen, so daB eventu-
elle negative Auswirkungen das
Unternehmen nicht geféhrden.
Es darf nie zu einer Zahlungsun-
fahigkeit kommen.

@ Ein paar Eckzahlen sind ja be-
kannt. So geht es beispielsweise
um kiinftig 500 Beschiiftigte, die
bis 1995 pro Kopf einen Umsatz
von 200 bis 250 TDM erreichen
sollen. Ist denn diese Zielstel-
lung aufgrund der doch recht
ungiinstigen Lage, in der sich
BWF momentan befindet, nicht
zu hoch gegriffen?

Lohn und Leistung
miissen passen

Dr. E. Riickerl: Es ist allge-
mein bekannt, da die Werk-
zeugmaschinenindustrie in den
alten Bundeslédndern bei einem
Pro-Kopf-Umsatz von etwa 200
TDM liegt. Es gibt Unterneh-
men, die bewegen sich bei 250
TDM, bei 180 TDM.
Aber bei vergieichbaren Unter-

nehmen sind 200 TDM durchaus

.....

Am Produkt, am Fach-Know-how und an der Fertigung krankt’s nicht

Blasses BWF-Image auf
weltweiten Glanz bringen

~BWF-Journal” sprach mit Dr. Erich Riickerl,
stellv. Aufsichtsratsvorsitzender

reichen. Doch wir haben ja nun
eine Vorgabe, die besagt, daB
sich die Lohne und Gehélter so
entwickeln sollen, daB sie
1994/95 dem Standard in den
westlichen Bundeslindern ent-
sprechen. In diesem Zeitraum
sollte natiirlich auch der Lei-
stungsstandard westlicher Be-
triebe erreicht sein. Sonst paft
das nicht zusammen.

.Stiitze” fiir BWF
beim Marktgang

@ In diesem Zusammenhang ist
ja auch die Frage der Privatisie-
rung von Interesse. Welche An-
forderungen wiirde der Auf-
sichtsrat an einen mdglichen
kiinftigen Eigner stellen — hin-

" sichtlich der Einbringung von

Produkten, Investitionen oder
auch des Marktes?

Dr. E. Riickerl: Der erste ent-
scheidende Punkt ist, daB er
Kenntnisse iiber den Westmarkt
mit einbringt. Die BWF befindet
sich im Vergleich zu anderen
Unternehmen der ehemaligen
DDR in einer noch relativ glinsti-
gen Position, da sie auch vor der
Wende Maschinen in den We-
sten verkauft hat. Dadurch war
sie auf dem westlichen Markt
vertreten. Mit Abstrichen gewiR,
denn der Markt konnte nicht so
erschlossen werden, wie man es
sich jetzt vorgenommen hat.
Und da sich in Zukunft, wie
schon gesagt, der Absatz auf die-
sem Markt wesentlich erhthen
soll, bringt natiirlich ein Koope-
rationspartner aus dem Westen
Kenntnisse und Verbindungen
mit ein.

Ein anderer wesentlicher
Aspekt ist das Image. Wenn sie
eine langfristige Kunden-—Liefe-
ranten-Beziehung eingehen,
dann wird der Kunde immer fra-
gen: Was ist das fiir ein Unter-
nehmen? Wenn er es nicht
kennt, wird er vielleicht erst ein-
mal die Nase riumpfen. Das Pro-
dukt kann schon gut sein, aber
die ndchste Frage wird sein: Wie
lange existiert dieses Unterneh-
men noch? Kein Kunde ist be-
reit, Produkte eines Betriebes zu
kaufen, dessen Zukunft nicht ge-
will ist, wo er mdglicherweise
Probleme mit den Ersatzteilen
bekommt. Wenn jedoch ein Ko-
operationspartner garantiert,
daR das Unternehmen auch
noch in zehn Jahren bestehen
wird, dann sieht das ganz anders
aus.

Ein weeiterer Punkt: In der Ver-

gangenheit standen den Betrie-
ben in der ehemaligen DDR bei
der Ausrlstung der Maschinen
mit Komponenten (Zulieferteilen)
ausschlieBlich der ostliche Markt
zur Verfiigung. Ein Wettbewerb
unter den Anbietern im Sinne
einer freien Wirtschaft gab es
nicht. Infolgedessen missen die
fiir das Unternehmen besten Zu-
lieferquellen erst erschlossen
werden. Das ist ein langwieriger
Vorgang, bis man hier die Liefe-
ranten beisammen hat, die die
glinstigsten Bedingungen bieten.
Es kénnen viele, viele Millionen
sein, die man dabei einspart. Die
richtigen Einkaufspositionen
sind mitunter entscheidend da-
fir, ob das Unternehmen Ge-
winn macht oder nicht. Auch bei

diesem Vorgang kann ein westli-

cher Partner eine enorme Hilfe
sein.

Investitionen zur
Zeit nicht primér

@ Mit anderen Worten, die Pro-
dukte, die wir hier haben, das
Know-how, die fertigungstech-
nischen Voraussetzungen sind
bei BWF giinstig. Allein beim
Aufbau eines Images, beim
Kniipfen von Markt- und giinsti-
gen Zulieferverbindungen muf
zugelegt werden. Und wie ver-
hilt es sich nun mit den Investi-
tionen?

Dr. E. Riickerl: Das ist richtig.
Was die Investitionen betrifft, so
sollte man sich keine falschen
Vorstellungen machen. In der
Phase, in der ein Unternehmen
schrumpft, stehen Investitionen
nicht so sehr im Vordergrund.
Und hier bei BWF geht es ja
nicht ums Ausweiten, sondern
man muB sich den kunftigen
Mirkten entsprechend verklei-
nern. Einen Nachholebedarf
sehe ich bei der Kommunika-
tionstechnik, auch bei der Da-
tenverarbeitung. Was die Ge-
baude betrifft, so weil jeder,
daR diese hier viel zu grof sind.
Das ist ein Anzug, der weit Uber-
dimensioniert ist. Fir meine Be-
griffe ist das Problem eher unter
dem  Vorzeichen  ,gesund-
schrumpfen” zu betrachten,
namlich im Zurechtschneidern
der Gebdudebestandteile, die
man am Ende des Schrump-
fungsprozesses noch bendtigt.
Das sind natiirlich Investitionen.

Den maschinellen Bestand fiir
die Fertigung schétze ich als
recht gut ein. BWF war immer
ein Vorzeigebetrieb, und das
hatte auch sein Gutes.

@ Sie sehen BWF also nicht nur
als eine schdne Kulisse, son-
dern als ein Unternehmen, das
eine Substanz hat?

Dr. E. Riickerl: Selbstverstind- -
lich. Da sehe ich eigentlich
keine Schwiche. Das Problem
liegt vor allem in der Verfugbar-
keit von Kommunikationstech-
nik. Aber das wird sich sehr
schnell dndern, und das ist kei-
nesfalls eine Frage des Unver-
mdgens.

@ Wie sich abzeichnet, ist ja die
Firma Schaudt an BWF sehr in-
teressiert. Wie steht denn der
Aufsichtsrat diesen Bemiihun-
gen gegeniiber?

Dr. E. Riickerl: Das Problem
bei der Privatisierung ist, jeman-
den zu finden, der paft. Ein Un-
ternehmen, welches das gleiche
produziert wie BWF wiére sicher-
lich keine Erganzung. Im (bri-
gen ist die Firma Schaudt nicht
das einzige Unternehmen, das
sich fiir BWF interessiert.
Schaudt pflegte schon seit lan-
ger Zeit engere Beziehungen zu
Chemnitz und Glauchau. Zu
einem spiteren Zeitpunkt kam
man darauf, daR eine Zusam-
menarbeit der Betriebe Chem-
nitz, Glauchau und BWF notwen-
dig ist, damit man gemeinsam
komplette Konzepte fiir den Be-
darf in der Wilzlagerindustrie
anbieten kann. Nun ist die Firma
Schaudt ganz offiziell als Inve-
stor aufgetreten und hat Inter-
esse bekundet, auch bei BWF
einzusteigen.

Entscheidend: das
beste Konzept

@ Die Firma Schaudt wiirde also
fur das zuvor erwihnte Image
sorgen, giinstige Markt- und
Zulieferverbindungen mit ein-
bringen. Steht dabei noch Wei-
teres zur Debatte - neue Pro-
dukte beispielsweise?

Dr. E. Rickerl: Ich kann natiir-
lich nicht fiir die Firma Schaudt
sprechen. Ich kann nur als Mit-
glied des Aufsichtsrates die Vor-
stellung beibringen, daR ein un-
ternehmerisches Konzept
schlissig und sinnvoll sein muB,
und es muB etwas von dem kiinf-
tigen Eigner riberkommen, das
dem Unternehmen niitzt. Von al-
lem, was ich bisher weiB, be-
steht eine gute Chance; denn
der Stuttgarter Raum, wo
Schaudt sein Kernwerk hat, ist ja
Uberlastet, es gibt dort kaum
noch Arbeitskréfte. Der Entwick-
lung sind enge Grenzen gesetzt,
auch rdumlich. Und so sollte
man davon ausgehen ké&nnen,
dalR die Werke in den neuen
Bundesldndern auch ein Expan-
sionspotential darstellen.

Fortsetzung auf Seite 5



