Wettbewerb — nicht immer fair!

Dazu gibt es ein interessantes Beispiel aus den Anfangen der industriellen Kaltetechnik. Dienelt
schreibt dazu in seiner Geschichte der Linde AG: Der Einstieg der Séichsischen Maschinenfabrik in die
Kdltetechnik erfolgte vermutlich 1887, als der Berliner Bankier Rudloff-Griibs in der , beriihmten
Sdchsischen Maschinenfabrik in Chemnitz” einen neuen Partner fiir die Fertigung der Pictétschen
Kdltemaschinen suchte, die mit einem Gemisch aus SO, und CO arbeiteten und dadurch eine
Konkurrenz zu Linde darstellten.- In den Folgejahren konnte Linde einen wissenschaftlichen Streit mit
Pictét durch einen Vergleich abwenden. — Es ging um die Festlegung der optimalen
Verdichtungsendtemperatur fir den Betrieb mit dem Kaltemittel NH3 — Linde schrieb 80°C vor, Pictét
110°C. Bei einem Leistungsvergleich erwies sich die Verdichtungsendtemperatur von 110°C als
eindeutig wirtschaftlicher und Linde musste klein beigeben und zur Streitschlichtung folgender
Regelung zustimmen: die Gesellschaft Linde tGbernahm die kaltetechnische Abteilung der Firma
Rudloff-Griibs gegen ein Siebentel der Lindeaktien und Linde vergab zukinftig zwanzig Prozent der
eingehenden Verdichter-Auftrage an die Sachsische Maschinenfabrik — spater Germania.

Im Stuttgarter Raum gab es in den 60er Jahren auch ein bemerkenswertes Beispiel in Fragen
Wettbewerb. Es gab dort drei Hersteller von Verdichtern flir den gewerblichen Bereich und zwar die
Firmen Bitzer, Bock und Goéldner. Alle drei kamen unter Druck, als DWM in Berlin mit der
Lizenzfertigung von Copeland-Verdichtern begann, um den deutschen Markt zu erobern. Die
Preisgestaltung erfolgte zwar in Anlehnung an die Konkurrenz, den GroRhandlern wurden aber
spezielle Lagerrabatte eingerdaumt, damit diese die DWM Produkte vor Ort jederzeit zur Verfligung
hatten. Das flihrte dazu, dass in den Katalogen zwar alle Hersteller alphabetisch vertreten waren, der
Frigorist aber zumeist das Produkt nahm, das sofort verfligbar war — offensichtlich ein recht cleverer
Zug von DWM! — Alle Versuche der Mitbewerber, dhnliche Rabatte einzurdumen, wurden danach
durch noch bessere Konditionen von DWM unterboten und gingen damit ins Leere — der GroRhandel
hatte ja auch nicht genug Lagerflache, um die Produkte aller Hersteller einzulagern.

Dann holte DWM Mitte der 60er Jahre zu einem weiteren Schlag aus, sie brachten die Europaserie
auf den Markt, eine abgespeckte Version der luftgekiihlten Verfliissigersatze mit wesentlich
glnstigeren Preisen als die Standart- Versionen. Das brachte die in Bedrdngnis geratenen
Konkurrenten aus Stuttgart auf die Idee, in einem gemeinsam gefiihrten Gesprach DWM dazu zu
bewegen, diese offensichtlichen Kampfpreise zurlickzunehmen.

Das Gesprach wird von einem Zeitzeugen wie folgt wiedergegeben:

Die Geschdftsfiihrung von DWM betonte, dass sie sich hinsichtlich der Preisgestaltung der Europa-
Serie auch nicht wohl fiihle, sie kénne daran aber leider nichts mehr dndern. Zudem kiindigte sie dann
noch an, dass DWM zukiinftig vermutlich auch offene Verdichter mit auf den Markt bringen wiirde. -
Die Firma Bitzer erkldrte daraufhin sehr zum Missfallen ihrer Mitstreiter, dass sie in dem Fall die
Preise ihrer offenen Verdichter sofort senken wiirde.

Insgesamt brachte das Gesprach fiir die Hersteller im Stuttgarter Raum keinerlei positive Ergebnisse
— im Gegenteil, ihre Beflirchtungen erharteten sich, dass DWM sie komplett vom Markt verdrangen
wollte. - Interessant ist nun, wie sie auf diese Herausforderung in der Folge reagierten:

Das fiir einen Aufienstehenden Naheliegendste, sich zusammen zu tun, um die Herausforderung
anzunehmen, wurde verworfen — obwohl die drei Firmeninhaber auch privat miteinander verkehrten,
waren die Charaktere doch zu unterschiedlich, um gemeinsam zu handeln!

Die Firma Bock bot daraufhin heimlich der DWM ihre offenen Verdichter an, um deren
Eigenproduktion zu verhindern — natiirlich ohne Erfolg, denn Copeland war dabei, die Firma Commef
in Frankreich zu (ibernehmen, die wie Bitzer besonders auf offene Verdichter spezialisiert war und
aufer in Frankreich, auch einen interessanten Markt in den nordafrikanischen Ldndern hatte. - Bock



spezialisierte sich in der Folge auf offene Verdichter mit angebautem Motor {AM-Verdichter} und auf
Fahrzeugverdichter und war in dieser Nische ganz erfolgreich.
Die Firma Géldner hatte das Handikap, dass es zwei Inhaber gab, die zu unterschiedliche Auffas-
sungen hatten, um addquat zu reagieren — sie verkauften das Unternehmen 1974 an eine Firma in
Ulm, die allerdings branchenfremd war und dann nach 2 Jahren insolvent wurde.
Bitzer hingegen reagierte wie angekiindigt und reduzierte die Preise - da der Markt fiir offene
Verdichter aber insgesamt riickldufig war, verschwanden die Commef-Verdichter nach ein paar
Jahren vom Markt. - Daneben verfolgte die Firma Bitzer aber noch eine andere Strategie. Sie baute
die in den USA von Copeland schon erfolgreich eingefiihrten grofsen 4 und 6 Zylinder Halbhermetik-
verdichter in Bezug auf Leistung, FufS- und Anschlussmafie einfach weitgehend nach und brachte diese
auch als offene Verdichter auf den Markt. Die Fertigung dieser Verdichter erfolgte aber, im Gegensatz
zu den bis dahin (iblichen starren TransferstrafSen, sehr flexibel und kostengiinstiger mit modernsten
frei-programmierbaren NC-Fertigungszentren. Damit stieg das Unternehmen zum weltweit wirklich
ernstzunehmenden Konkurrenten von Copeland auf und hatte dann auch die Kraft, als erstes
Unternehmen Schraubenverdichter mittlerer Leistung in offener und hermetischer Ausfiihrung sehr
erfolgreich auf den Markt zu bringen - sie stieg damit zu einem weltweit agierenden Unternehmen
mit Fertigungsstandorten in Portugal, Brasilien, USA und China auf.
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