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UNTERNEHMEN/ Telefonbau und Normalzeit

DIE LANGE LEINE

Die Nachrichtentechnik scheint den reichen Elektronikspezialisten von Bosch ein loh-
nendes Geschaft. Deshalb kauften sie Anfang 1983 die Mehrheit an der Frankfurter Te-

lefonbau und Normalzeit (TN). Doch die traditionsreichen Amtslieferanten sind fiir
die Zukunft noch nicht ausreichend geriistet. Kann Bosch der Tochterfirma helfen?

Zentralgesteuerte Uhrenanlagen von TN im Test: Wenig Neues nach der techuhr

ie Bosch-Zentrale auf der
Stuttgarter Schillerhéhe hat
Michael Schwarzer (45), seit
Januar Chef der Telefonbau
und Normalzeit (TN), noch nicht auf
Produkte seines Hauses umgeriistet:
,Dariiber sollten wir spater noch
einmal reden.”

Auch ohne Geschafte mit dem
neuen Eigentliimer, der seit Anfang
1983 bei den Telephonbauern in
Frankfurt den Ton angibt, ginge es,
meint Schwarzer, bei TN bergauf.
Fir 1983 konnte der TN-Chef sechs
Prozent Umsatzplus (auf 1,65 Mil-
liarden Mark) und eine iiberpropor-
tionale Ertragssteigerung nach
Stuttgart melden.

Wichtiger als Umsatz oder Ge-
winn ist fiir TN allerdings der Wett-
lauf mitder Konkurrenz. TN braucht
dringend neue Produkte, um im
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Kampf um die Telephonk&ufer auch
in Zukunft dabeizusein.

Zwar will das Traditionsunter-
nehmen noch in nichster Zeit mit
einigen Neuheiten wie dem Datente-
lephon Diana, dem Telephonneben-
stellen-Konzept Integral und einem
Bildschirmtext-Telephon, das auch
als Personal-Computer zu gebrau-
chen sein soll, auf den Markt kom-
men. Auch digitale Telephone und
Vermittlungen, denen wegen ihrer
Kompatibilitdit mit Computersyste-
men die Zukunft gehért, will TN bei-
zeiten bauen.

Doch die Sache hat einen Ha-
ken: Die Frankfurter wollen Gerate
in digitaler Technologie erst anbie-
ten, wenn die Bundespost ihr Netz
fiir alle Kommunikationsdienste
(ISDN) aufgebaut hat. Vor 1987/88 ist
damit nicht zu rechnen.

So lange brauchen Schwarzers
Konkurrenten nicht. Newcomer im
Telephongeschéft nutzen schon heu-
te die Liicke und erobern Marktan-
teile. Erste auf dem deutschen Markt
waren die Telephonneulinge von der
Nixdorf Computer AG.

Gut 250 Kunden mit je 30 bis 600
Endgeraten (Installationskosten
zwischen 40 000 und einer Million
Mark) haben sich inzwischen bei
den Paderbornern bedient. Die digi-
tale Nixdorf-Nebenstelle erlaubt
auch die Integration des gesamten
Datennetzes einer Firma in ein Sy-
stem. Es macht den teuren Kabelsa-
lat in den Biirohdusern uberfliissig,
weil Telephon, Daten- und Textiiber-
tragung iber einen Draht gehen.
Auch fiir die zukiinftigen Postdien-
ste sind Nixdorf-Kunden optimal
programmiert.




Der Nixdorf-Erfolg auf dem
heiBumkampften Markt fiir Neben-
stellenanlagen zieht die etablierten
Konkurrenten nach. So bietet seit
dem Friihjahr auch die Berliner De-
TeWe digitale Telephonanlagen an.
Siemens und SEL haben einschlagi-
ge Produkte entwickelt und verkau-
fen sie bereits im Ausland.

Fir TN-Chef Schwarzer ist die
Einfiihrung der neuen Technik ,aus-
schlieBlich ein Marketingproblem*
(Schwarzer). SchlieBlich hat er kon-
ventionelle Anlagen fiir eine drei-
viertel Milliarde Mark langfristig
und hochprofitabel an Kunden ver-
mietet.

Aber auch Schwarzer weil:
,Wenn ein Mitbewerber ein Produkt
hat, das besser ist oder von dem er
sagt, daBl es besser ist, dann gibt es
Unruhe.” Aulerdem gehen die neuen
Wettbewerber nicht zimperlich zu
Werke: ,Da herrscht ein knallhar-
ter Verdrangungswettbewerb", sagt
Karl Hinrich Voge, zustdndig fir
Marketing im Kommunikationsge-
schéaft bei Nixdorf, ,,mit jeder Anlage,
die wir verkaufen, boxen wir einen
anderen raus.”

Oft genug ist das TN, nach Sie-
mens zweitgroBter deutscher Anbie-
ter von Telephonen und Vermittlun-
gen fir private Kunden. Gut 60 Pro-
zent ihres Umsatzes machen die
Frankfurter im Geschéaft mit Firmen
und Behorden. Der ,irre Preis-
kampf" (Voge) driickt die Ertrage im
Neugeschaft. Kaufer neuer Systeme
verlangen allemal, daB die alte Anla-
ge zu guten Kursen zuriickgenom-
men wird.

Auch aus einem anderen Grund
geraten die Frankfurter zunehmend
unter Druck. Die Schutzzdune der
Bundespost fir ihre deutschen
Amtslieferanten sind nicht mehr all-
zuviel wert. Auslandische Anbieter,
die friiher ihre Anlagen aufwendig
umbauen mufiten, um die ausgetiif-
telten Postnormen zu erfiillen,
kommen heute mit vergleichsweise
preiswerten Anpassungen des elek-
tronischen Steuerprogramms aus.

Seit das Telephon sich immer
mehr zum Terminal wandelt und die
Ubertragungstechnik wie in der Da-
tenverarbeitung digitalisiert wird,
fallt es den Computerherstellern
immer leichter, den Telephonbauern
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ins Handwerk zu pfuschen. Die
Weltkonzerne, die jetzt in den deut-
schen Markt drangen, bringen ne-
ben ihrer iliberlegenen Finanzkraft
noch einen anderen Vorteil mit —
Know-howim Kommunikations- wie
im Computergeschaft:

O So kooperiert Telephonweltmei-
ster AT&T in Europa nicht nur mit
Philips,sondern hatsich dariiber hin-
aus noch einen Anteil von 25 Prozent
am Biliromaschinen- und Computer-
bauer Olivetti gesichert;

0O IBM greift auf Telephon-Know-
how des kanadischen Anbieters Mi-
tel zurtlick;

[0 der schwedische Telephonriese
Ericsson kaufte 1981 den EDV-An-
bieter Datasaab, zwei Jahre spéater
den Datenverarbeiter Facit;

O ITT hat das Know-how im Kon-
zern, ebenso Siemens, das noch zu-
satzlich durch die Kooperation mit
Fujitsu profitiert.

Auch TN hatte Computer-
Know-how gesucht. So waren die
Frankfurter beim Kampf um den
kleinen Computerbauer David (heu-
te bei Ericsson) dabei. Auch mit dem
Diehl-Konzern verhandelten TN-
Manager iiber dessen Tochterunter-
nehmen CTM — erfolglos.

Selbst der Versuch, wenigstens
mit Horst Enzelmiiller (44), vormals
Geschaftsfiihrer des Computerher-
stellers Tandem, Sachverstand ins
Haus zu holen (mm 8/1983), schlug
im vergangenen Herbst fehl. Schon
nach zwei Monaten gab der Aullen-
seiter auf. Die verkrusteten Struktu-
ren und die Entscheidungsschwéche
in der Zentrale des Amtslieferanten
hatten schon vorher Interessenten
aus der wenig hierarchischen Com-
puterbranche verschreckt.

Enzelmiillers Aufgabe, die etwa
50 EDV-Spezialisten und Entwickler
bei TN zu einem schlagkraftigen
Team zusammenzufassen, erbte zu-
nichst ein dreikopfiges Gremium
aus dem Haus. Doch die interne Lo-
sung uberzeugte nicht. Jetzt wird
wieder ein Experte aus dem Compu-
tergeschift angeworben. vp = Stelle

Inzwischen tut sich einiges im
Vertrieb. Seit zweieinhalb Jahren
wird der AufBlendienst umorgani-
siert. War vorher die Republik noch
beamtenhaft in 16 Verwaltungsbe-
zirke unterteilt, konzentriert sich TN

Dieser Stuhl sieht
SO aus,
wie er funktioniert:

besser.

FS-Linie, Design Franck/Sauer.

Besser ware schon, es brauchte nicht all
die Hebel und Knopfe, damit ein

Stuhl den individuellen Sitzwinschen
angepaf3t werden kann.

Dachten wir. Und fanden fir unsere
FS-Linie ein System, durch das sich der
Stuhl jeder Kérperbewegung

anpaft. Ganz von alleine. Und ganz ohne
schwerfallige Technik.

Und deshalb sehen die FS-Modelle auch
besser aus. Gefallig statt schwerfallig.

Bitte verlangen Sie ausfuhrliche Unter-
lagen iber unser Gesamtprogramm.

Wilkhahn. Sitzt.

Wilkhahn, D-3252 Bad Miinder 2, Tel. (05042) 801-0.
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heute auf sieben Niederlassungen
mit 74 Geschaftsbezirken. Anders
als friher haben die Chefs der Ge-
schaftsbezirke heute Ergebnisver-
antwortung, alle 74 arbeiten als Pro-
fit Center.

Motor der Neuorganisation ist
Otto Felix Weigel. Der altgediente
TN-Vertriebsmann, zuletzt Ge-
schéftsfihrer der iiber 1000 Mann
starken Geschaftsstelle Frankfurt,
gilt als Vertrauensmann des TN-
Chefs. Weigel wirbelt dann auch
gnadenlos den Vertriebsapparat
durcheinander — oft vorbei am ei-
gentlich zustandigen Vertriebschef
Clemens K. Hiemenz.

So versetzten Weigel und
Schwarzer Claus Dirk von Below,
zuvor zweiter Mann in der Minch-
ner Niederlassung, als Weigel-Nach-
folger nach Frankfurt, schickten Se-
verin Berster, bis dahin Generalbe-
vollmachtigter in der behédbigen
Zentrale, in die Niederlassung Kéln
an die Verkaufsfront. Marketing-
mann Hartwin Thielhorn tuber-
nimmt als Vertriebsgeschaftsfiihrer
die Niederlassung Miinchen.

Trotz allem freut sich die Kon-
kurrenz noch tuber Versdumnisse
der TN-Manager. So rechnen sich die
Anbieter der digitalen Nebenstellen-
anlagen gute Geschafte aus, wenn
TN tatsachlich erst in drei oder vier
Jahren mit der neuen Technologie
auf den Markt kommt. Ihr Argu-
ment: AuBlendienst und Serviceor-
ganisationen brauchen lange, bis sie
mit der Software zurechtkommen.
Die friihen Digitalanbieter gewin-
nen also wertvollen Vorsprung.

Im Teletexbereich ist TN trotz
der starken Marktstellung bei priva-
ten Telephonanlagen heute schon
hintendran. Die kleinere DeTeWe
und das Software-Haus MBP sind
Marktfiihrer im Geschéaft mit Tele-
texboxen, den technisch anspruchs-
vollen und wichtigen Verbindungs-
gliedern zwischen den Schreibauto-
maten und dem Postnetz. TN bezieht
die Boxen bei der Bosch-Minder-
heitsbeteiligung ANT in Backnang.
Die Schreibmaschinen kommen von
der AEG-Tochter Olympia.

Auch der Geschéftsbereich In-
formationstechnik (20 Prozent vom
Umsatz) weill mit modernen Techno-
logien noch wenig anzufangen. So
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TN-Chef Schwarzer:
,Nur ein Marketingproblem"

kam nach der Stechuhr von TN nur
noch wenig, was am Markt Bestand
hatte. Das Geschaft mit den mo-
dernen und gefragten digitalen
Betriebsdatenerfassungs - Systemen
machen meist andere, wie etwa der
Newcomer PCS aus Miinchen.

Inzwischen suchen die Frank-
furter externen Rat: Die EDV-Spe-
zialisten von Rosenbeck & Partner
arbeiten fiir TN. i

Obwohl in Teilen des aktuellen
Geschafts abgeschlagen, fiihlt sich
TN-Chef Schwarzer technisch fiir die
Zukunft geristet: ,\Was die GroBen
konnen, konnen wir auch.” Wo Erfol-
ge bislang ausgeblieben seien, etwa
im Export (gerade sechs Prozent
vom Umsatz), liege das an finanziel-
len Schwachen: ,\Wir waren schlie3-
lich 80 Jahre lang Familiengesell-
schaft. In diesem Punkt erwarten
wir einiges von Bosch.“

Den Umstieg auf die Computer-
technik will er jetzt ohne Partner
meistern: ,Das ist kein akutes Pro-
blem.” Digitales Denken hétten sich
seine Ingenieure schon vor zehn
Jahren aneignen miissen, als sie die
ersten elektronischen Vermittlun-
gen entwickelten. Deshalb, so
Schwarzer, verstehe TN auch etwas
von Software.

Wenn tiiberhaupt Hilfe von au-
Ben, so erwartet sie Schwarzer nur
vom neuen Eigentiimer: ,Wichtig ist
der Zugriff auf die richtigen Halblei-
ter, und da ist Bosch schon lange ak-
tiv.“ So kauft TN zwar die Serien-

chips bei den groBen Lieferanten,
spezifische Halbleiter aber werden
im Bosch-Mikroelektronikzentrum
in Reutlingen entwickelt.

Die Stuttgarter, zu Recht be-
sorgt um ihre 250 Millionen Mark
teure Neuanschaffung, schalten sich
zunehmend in das Telephongeschaft
ein. Zwar hatte Bosch-Chef Hans L.
Merkle versprochen: ,Wir werden
TN am langen Ziigel fiihren", doch er
vergal nicht hinzuzufiigen: ,Aber als
Bestandteil der Bosch-Gruppe.”

So treffen sich die Geschafts-
fihrer aller Bosch-Kommunika-
tionsunternehmen (TN, Blaupunkt-
Teldix, ANT) regelmaBig unter dem
Vorsitz von Merkle oder seinem fiir
diesen Bereich zustandigen Ge-
schéftsleitungskollegen Kurt Schips
(57).

Merkle und Schips sitzen bei TN
im Prasidium der Gesellschafterver-
tretung, des Aufsichtsgremiums der
GmbH, und lassen Schwarzer re-
gelmaBig zum Rapport antreten.
Strategische Entscheidungen fallen
nur mit Bosch. Neue Systeme und
Gerate werden gemeinsam auf re-
gelmaBigen Arbeitssitzungen ge-
plant. An den Meetings nehmen die
Leiter der Bosch-Geschéaftsbereiche
und die Chefs der mit Kommunika-
tionstechnik beschaftigten Beteili-
gungsgesellschaften teil.

Folgerichtig ist TN voll in das
Berichtswesen von Bosch einbezo-
gen. Wie fiir die klassischen Ge-
schéftsbereiche werden fiir TN jahr-
liche Wirtschaftsplane aufgestellt —
natiirlich in Abstimmung mit der
Bosch-Geschaftsfiihrung. Monatli-
che Soll-Ist-Vergleiche disziplinie-
ren Schwarzer und seine Méanner.

Die straffe Kontrolle scheint
sinnvoll. SchlieBlich kiindigt Kurt
Schips, der alle Bosch-Bemiihungen
in der Kommunikationstechnik
koordiniert, fiir die ndachsten Jahre
hohe Investitionen in die teure
Nachrichtentechnik an: ,Hier kann
der Verbund mit der Bosch-Gruppe
fir TN hilfreich sein.”

Er bereut die Akquisition von
TN nicht, denn ,die verschiedenen
Gebiete der Nachrichtentechnik
wachsen immer starker zusammen,
so daBl eine intensivere Betédtigung
auf den Kerngebieten zweckmaBig
ist". Michael Gatermann
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