1971 Fertigung in Persien/Ghazwin

1973 Fertigung in Japan/Tokio (JECS)
Fertigung in der Tiirkei/Bursa
Fertigung in Malaysia/Penang

1974 Fertigung in Belgien/Tienen

1976 Fertigung in Griechenland/Athen
Fertigung in Siidafrika/Brits

1978 Fertigung in Portugal/Guarda

1985 Fertigung in Siidkorea/Seoul

1992 Fertigung in der Tschechischen Republik/Budweis

1993 Vertretung fiir Lettland und Litauen in Riga
Vertretung fir die Slowakei in Bratislava
Vertretung fiir Slowenien in Laibach
Vertretung fir die Ukraine in Kiew
Vertretung fiir WeiBrussland in Minsk
Fertigung in Slowenien/Nazarje
Fertigung in Polen/Lodz

1994 Fertigung in China/Wuxi

1996 Fertigung in Russland/Engels
Fertigung in Thailand/Amata City

1997 Fertigung in Ddnemark/Pandrup

1998 Fertigung in Ungarn/Hatvan

2002 Vertretung fiir Estland in Tallinn

2004 Fertigung in der Slowakei/Michalovce

2007 Fertigung in Rumanien/Blaj
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Vorwort

.Meiner Erfahrung gemal gibt es nichts Schlimmeres fur ein Werk,

das auf die Dauer bestehen und fortschrittlich bleiben will, als keinen
Wettbewerb zu haben.” - Ein mutiger Satz, der zu einem Menschen

im Zeitalter der Globalisierung passt, weil er offene Markte als Chance
und nicht als Bedrohung versteht. Doch als Robert Bosch dies 1921
niederschrieb, war der Begriff ,Globalisierung” noch gar nicht erfunden.
Sein 1886 gegrindetes Unternehmen war jedoch schon frih international
ausgerichtet. Bereits 1913 erzielte Bosch 88 Prozent des Umsatzes aul3er-
halb Deutschlands. Den gro3ten Anteil daran hatte das USA-Geschaft,
das sich seit Grindung einer ersten Niederlassung in New York 1906
rapide entwickelt hatte. Auch Kontakte zu den Landern Asiens, die heute
als die neuen Markte schlechthin gelten, wurden frihzeitig geknupft,

zu China beispielsweise 1909. Aber auch in Japan (1911), Korea (1920)
oder Indien (1922) ist Bosch seit Jahrzehnten vertreten. Bosch wird in
vielen Landern langst als einheimisches Unternehmen betrachtet. Die
Bosch-Gruppe umfasst heute die Robert Bosch GmbH und ihre mehr

als 300 Tochter- und Regionalgesellschaften in Uber 60 Landern der Welt;
inklusive Vertriebspartner ist Bosch in rund 150 Landern der Welt ver-
treten. Knapp 60 Prozent der Gber 270000 Bosch-Mitarbeiter sind aul3er-
halb Deutschlands tatig und mehr als 75 Prozent des Umsatzes werden
jenseits der deutschen Grenzen erzielt.

Die Volkerverstandigung, die letztlich nur durch offene Markte moglich
ist, war ein wichtiges Anliegen des Griunders Robert Bosch. Doch der
Weg des Unternehmens zum ,Global Player®, der 1898 mit der ersten
Vertretung in London begann und den wir hier aufgezeichnet haben, war
alles andere als gradlinig. Mit dem Ausbruch des Ersten Weltkrieges
brachen Uber Nacht die wichtigsten Markte weg. Eine Erfahrung, die der
weltoffene Robert Bosch 1939 nochmals machen musste.

Internationale Ausrichtung heiBt fir Bosch auch, global Verantwortung
zu Ubernehmen. Die Herausforderungen, die der Klimawandel, die

kulturelle Vielfalt der Mitarbeiter und die internationalen Standorte Titelbild

) ) ) FleiBiges Treiben in der Ein-
bedeuten, begreift Bosch deshalb als Verpflichtung - und zugleich als b:l;hﬁfseifelse;ol;ch_egiel:stes
Chance fur das Unternehmen und seine Mitarbeiter fur die Zukunft. in Manila auf den Philippinen.

Das Werbebanner mit Zind-
kerze wies Bosch schon 1939,
Franz Fehrenbach im Entstehungsjahr des Fotos,
als qualitatsorientiertes inter-
nationales Unternehmen aus:
Famous in five continents -

auf allen finf Kontinenten erst-

klassig.

M Erste Vertretung
M Erste Fertigung
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In der deutschen Wirtschaftslandschaft des spaten

19. Jahrhunderts tGibernahmen die sogenannten ,,neuen
Industrien®, darunter die chemische Industrie, die
Elektrotechnik und der Maschinenbau, eine dominante
Rolle. Diese neuen Branchen zeichneten sich rasch

durch ihre Orientierung am Weltmarkt und hohe Export-

quoten aus, denn der nationale Markt war zu eng fir
das Absatzpotenzial ihrer innovativen Produkte. Robert
Bosch gehdrte mit der Griindung seiner Werkstatte

fir Feinmechanik und Elektrotechnik 1886 und vor
allem durch ihre Entwicklung in den folgenden zwei
Jahrzehnten zu den Pionieren eines dieser aufstreben-
den Wirtschaftszweige.

Globaler Strukturwandel

Dem Wachstum des grenziiberschreitenden Handels
hatten zahlreiche Faktoren den Weg geebnet. Die Er-
findung beziehungsweise Verbesserung von Verkehrs-
mitteln wie Dampfschiffen und Eisenbahnen sowie die
weltweite Normierung von MaBeinheiten und die Fest-
legung auf eine ,Weltzeit“ 1884 zahlten ebenso dazu
wie die Einfihrung des Goldstandards, der fiir die
Wahrungen aller wichtigen Handelsnationen seit den

1870er Jahren zum MaBstab geworden war. Eine weitere

Bedingung war der Fortschritt der Kommunikation: Mit

Hilfe der Telegrafie konnten Nachrichten und Meldungen

in kurzer Zeit rund um den Globus ibermittelt werden.
Die Welt riickte enger zusammen.

Uber den nationalen Tellerrand hinaus

Ein weltoffener Charakter wie Robert Bosch begriiBte
diese Entwicklung und erkannte das Potenzial fiir sein
Unternehmen. Vor der Griindung seiner Firma hatte

er flr einige Zeit in den Vereinigten Staaten und in
GroBbritannien gearbeitet und dort die Arbeitswelt

der beiden groBen Industrie- und Handelsnationen der
Zeit kennengelernt. So verwundert es nicht, dass er die
beiden wichtigsten Entscheidungen in der Anfangsphase
seines Unternehmens in Zusammenarbeit mit einem
britischen Geschaftsmann traf. Auf Anregung von
Frederick R. Simms baute Bosch 1897 erfolgreich eine
Niederspannungs-Magnetziindung in ein Automobil ein.
Und mit Simms startete Bosch auch ins internationale
Geschéft. Beide erkannten schnell das Entwicklungs-
potenzial der Ziindung fiir den in den Kinderschuhen
steckenden Automobilmarkt. Doch war die Zahl der
Automobile in Deutschland noch vergleichsweise gering.
Wollte Bosch die Magnetziinder im groBen Stil produ-
zieren und vertreiben, musste er Uber den nationalen
Tellerrand hinausschauen und sich den europdaischen
und - wie schnell klar wurde — den US-amerikanischen
Markt erschlief3en.

Erste Vertreter und Vertretungen

Zunachst griindete Bosch 1898 zusammen mit Simms
eine Gesellschaft zum Vertrieb der Bosch-Magnet-
zlindung in GroBbritannien. Das Joint Venture weitete
1899 seine Geschaftstatigkeit auf Frankreich und
Belgien aus und verlegte seinen Sitz von London in
die franzdsische Hauptstadt. Fiir den Vertrieb in der
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Donaumonarchie schloss Bosch im selben Jahr ein
Vertreterabkommen mit der Firma Dénes & Friedmann,
die Niederlassungen in Budapest und Wien hatte.

Hochspannung mit dem roten Teufel

Die Einflihrung der Hochspannungs-Magnetziindung
mit Zindkerze 1902 verlieh dem Geschaft, vor allem
auBerhalb Deutschlands, noch einmal einen kraftigen
Schub. Das verbesserte System setzte sich in den
Folgejahren gegeniiber anderen Ziindsystemen durch.
Sein Einsatz bewahrte sich vor allem im aufkommenden
Motorsport. Die siegreichen Rennwagen waren zum
groBten Teil mit Bosch-Ziindung ausgestattet. Bosch
setzte diese Erfolge konsequent fiir die ersten Werbe-
kampagnen der Firma ein und erreichte dadurch frih
ein internationales Publikum. Ein Beispiel dafiir ist der
belgische Rennfahrer Camille Jenatzy, der 1903 mit
einer Bosch-Ziindung das legendare Gordon-Bennett-
Rennen in Irland dominierte und durch seinen wag-
halsigen Fahrstil zum Publikumsliebling wurde. Er wurde
zur Vorlage des sogenannten ,, Bosch-Mephisto“, auch
als ,roter Teufel bekannt, der vor dem Ersten Weltkrieg
international fiir den Magnetziinder und die Ziindkerze
warb.

Europa im Visier

In den Jahren 1903 und 1904 wurden weitere Ver-
tretungen in Europa vergeben. In den Niederlanden
libergab Bosch 1903 die Vertretung fiir seine Produkte
an die in Amsterdam ansassige Firma Willem van Rijn.

Der Weg zum Global Player | 5
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Von links nach rechts:

Katalogblatt der Firma Dénes &Friedmann von
1905, die Bosch-Produkte in Osterreich-Ungarn
und Italien vertrieb.

Das Gemalde von 1905 zeigt das Gebaude der
Firma Willem van Rijn in Amsterdam, die den
Vertrieb der Stuttgarter Erzeugnisse in den
Niederlanden koordinierte.

Gebaude der US-amerikanischen Nieder-
lassung, der Bosch Magneto Company,
in New York um 1908

Robert Bosch inmitten seiner internationalen
Vertreter. Das Treffen in der franzdsischen
Hauptstadt fand 1910 statt.

Blick auf den Eingang und die Hofeinfahrt
der 1904 in Mailand gegriindeten italienischen
Bosch-Vertretung
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Von links nach rechts:
Bosch-Vertretung Leonida&Co. in Bukarest
um 1915

Die Gebriider Xaudaré tibernahmen 1908
von Barcelona aus den Vertrieb von Bosch-
Produkten in Spanien.

Nach der Trennung von Simms griindete

Bosch 1907 eine eigene Vertretung in Brissel.

Die Belieferung des belgischen Marktes war
bis dahin von Paris aus erfolgt.

Das von Lucian Bernard gestaltete Werbe-
plakat fiir das Bosch-Licht 1913/14. Neben
der franzdsischen Variante wurde es in
weiteren Sprachen gedruckt.

Das neue Geb&dude der Bosch Magneto

Company in New York. Wegen der guten
Auftragslage war das vorherige Biiro zu

eng geworden.

Im folgenden Jahr (ibernahm Dénes & Friedmann

auch die Belieferung des italienischen Marktes mit einer
Niederlassung in Mailand. Ebenfalls 1904 wurden in
Russland und in der Schweiz erste Vertretungen verge-
ben. Im selben Jahr schloss Bosch mit der Stockholmer
Firma Fritz Egnell einen Vertretervertrag fiir den Vertrieb
in Schweden, Danemark, Norwegen und Finnland.

Erste Produktion auBerhalb Deutschlands

Die lang gehegten Plane fir eine erste Produktion
auBerhalb Stuttgarts wurden 1905 in Paris realisiert.
In einer kleinen Fabrik begann die Compagnie des
Magnétos Simms-Bosch, Magnetziinder nach Bosch-
Bauart in der Metropole an der Seine zu produzieren.
Handelshemmnisse wie Zélle und Transportwege
sollten damit umgangen werden. Als es 1906 zur
Trennung von Simms kam, konnte Bosch nun mit je-
weils eigenen Gesellschaften Kunden in Frankreich
und wenig spater in GroBbritannien beliefern — zu
dieser Zeit die beiden groBten europdischen Markte
flir Automobile und damit fir Automobilausriistung.
Der Anstieg der Verkaufszahlen brachte die Kapazitat
der Stuttgarter Fabrik an ihre Grenzen. Engpasse
wurden zundchst mit Hilfe der ebenfalls von Simms
abgeldsten Produktionsstatte in Paris Giberbriickt.

Uber den groBen Teich

Aber die Kapazitatsengpasse sollten bald noch deut-
licher zutage treten. Im Jahr 1906 griindete Bosch-
Verkaufsleiter Gustav Klein eine Niederlassung in
New York und akquirierte Auftrage im Wert von einer
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Million Dollar. Dies entsprach umgerechnet dem Jahres-

umsatz des Unternehmens. Der erfolgreiche Einstieg

in den US-amerikanischen Markt war geschafft. Und
dieser Markt verfligte liber ein groBes Potenzial. In den
Vereinigten Staaten setzte sich das Automobil in den
Folgejahren als Massenprodukt durch — fiir Bosch ein
Absatzmarkt mit groBer Perspektive. Das USA-Geschaft
veranderte das Unternehmen grundlegend. Im Jahr
1907 hatte sich der Umsatz der Firma im Vergleich zum
Vorjahr nahezu verdoppelt. MaBgeblichen Anteil daran
hatten die Auftrage aus dem ,Land der unbegrenzten
Moglichkeiten“. Die Exportquote schoss in die Hohe.
Wahrend sie 1899 noch bei knapp 16 Prozent lag, be-
trug sie 1907 schon rund 79 Prozent.

Neue Stiitzpunkte

1906 entstand in Rumanien und 1908 in Spanien

eine neue Vertretung. 1911 folgten noch Griechenland,
Portugal und Bulgarien. Stand bis 1906 Europa im
Fokus, wurde die Geschéaftspolitik der Firma in den
Folgejahren internationaler und die raumliche Distanz
zwischen den weltweiten Stlitzpunkten und dem
Stuttgarter Mutterunternehmen wuchs. So war Bosch
im selben Jahr, in dem es gelang, in den USA Fuf3 zu
fassen, durch die Firma Hoppert auch erstmals in
Sudafrika vertreten. Im Jahr 1907 konnte Bosch in
Australien eine Vertretung vergeben, Argentinien folgte
ein Jahr spater und 1909 war Bosch zum ersten Mal
durch einen Vertreter auf dem chinesischen Markt
prasent. Von Shanghai aus vertrieb die Bremer Firma
Scherff & Co. Bosch-Produkte im Reich der Mitte. In

den Jahren 1910/11, als Bosch beschloss, erstmals
auch in den USA zu produzieren, kamen mit Brasilien,
der Tirkei und Japan weitere internationale Vertre-
tungen hinzu, die zur weltweiten Prasenz des Unter-
nehmens beitrugen. Agypten und Chile wurden 1913
als letzte neue Vertretungen vor Ausbruch des Ersten
Weltkrieges gegriindet.

Das jahe Ende

Das Weltexportvolumen hatte sich in den Jahren
zwischen 1895 und 1914 um das Dreifache erhoht,
wozu Bosch mit einem Auslandsanteil von etwa

88 Prozent am Gesamtumsatz im Jahr 1913 kraftig
beigetragen hatte. Bosch war sehr friith zu der Einsicht
gekommen, dass die Konzentration auf ein Kernprodukt
nicht nur hohe Qualitatsstandards zur Sicherung des
kiinftigen Geschafts erforderlich machte. Auch der
Export war dafiir unerlasslich. Dieser Weg wurde bis
1914 konsequent beschritten und mit den Fabriken

in Paris, Springfield/Massachusetts und Plainfield/
New Jersey begann zudem die Internationalisierung der
Produktion. Der Ausbruch des Ersten Weltkrieges im
August 1914 und der Kriegseintritt der USA 1917 hatten
fir das internationale Geschéft der Firma katastrophale
Folgen — iber Nacht brachen die wichtigsten Absatz-
markte weg. Die exponierte Stellung als Marktfihrer im
Bereich Ziindung war plétzlich Vergangenheit. Dieser
Rickschlag sollte dem Unternehmen die Riickkehr auf
den Weltmarkt nach Kriegsende enorm erschweren.

H Christine Siegel
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Als weitsichtiger Unternehmer erkannte Robert Bosch schon frih, dass sich
der Absatzmarkt flr seine Produkte — allen voran flr die Magnetzindung -
nicht nur auf Deutschland beschranken konnte. Besonders GroB3britannien,
die Vorreiternation der Industrialisierung, rickte ins Blickfeld. Mit dem
Briten Frederick R. Simms traf Bosch auf einen Partner, mit dem zwei ent-
scheidende Weichen gestellt wurden, die den Aufstieg der Firma Bosch zum
erfolgreichen und internationalen Unternehmen mafgeblich mitbestimmten:

Der Weg zum Global Player | 9

der Einbau der Magnetztindung in ein Automobil und die Grundung der

ersten Vertretung auBerhalb Deutschlands in London. Uber 110 Jahre spater
beschaftigt Bosch heute in GroBbritannien rund 5300 Mitarbeiter.

Die Jahre 1897 bis 1899 markierten fiir die bis dahin
kleine Werkstatte von Robert Bosch in mehrfacher
Hinsicht einen Wendepunkt. Im Oktober 1897 trat der
englische Ingenieur Frederick R. Simms, Mitglied im
Aufsichtsrat der Daimler-Motoren-Gesellschaft, an die
Firma heran. Er bestellte bei Bosch drei Magnetziinder,
die er am Motor eines Dreirades anbringen wollte.
Robert Bosch erkannte sofort die Chance, die in diesem
Projekt lag. Aus Sorge, die Magnetziinder kdnnten beim
ersten Versuch nicht gleich richtig funktionieren und
damit das Interesse von Simms verlieren, bat er um die
Zusendung des Gefahrts. Er wollte den Versuch vor Ort
in Stuttgart durchfiihren und damit sichergehen, dass
die Tests nicht friihzeitig abgebrochen wurden. Simms
stimmte zu und die im November des Jahres durchge-
flihrte Versuchsreihe gliickte. Damit war erstmals ein
Bosch-Magnetziinder in einem Automobil erfolgreich
eingesetzt und der Grundstein gelegt worden fiir die
weitere Entwicklung des Unternehmens.

»In England FuB fassen...*

Die Zusammenarbeit mit Simms trug jedoch noch
andere Friichte, die fir die Firma ebenfalls von weit-
reichender Bedeutung waren. Im Frithjahr 1898 tber-
nahm Simms die Vertretung fiir Bosch-Magnetziinder
in GroBbritannien. Fiir Robert Bosch war die Prasenz
seiner Produkte im Vereinigten Konigreich ein lang ge-
hegter Wunsch. In seinen Lebenserinnerungen schrieb

er: ,,Oft schon hatte ich dariiber nachgedacht, wie ich

in England FuB fassen koénne. (...) Ich hatte Versuche
gemacht, unmittelbar Beziehungen anzukniipfen.
Erfolglos.“ Insofern erwies sich Simms als Gliicksfall.
Der 1863 in Hamburg geborene Frederick Richard
Simms zahlt zu den Pionieren der britischen Automobil-
industrie. Er gehorte zu den Griindern des 1897 aus der
Taufe gehobenen Royal Automobile Clubs (RAC), der
als eine der ersten Organisationen weltweit Autofahrern
Hilfe bei Pannen bot. Seine Jugend verbrachte er wech-
selweise in GroBbritannien und Deutschland, wo er auch
eine technische Lehre absolvierte. Dadurch sprach er
flieBend Deutsch und Englisch, was sich fir seine Unter-
nehmungen als unschatzbarer Vorteil erweisen sollte.

In den 1890er Jahren wurde er Mitglied im Aufsichtsrat
der Daimler-Motoren-Gesellschaft (DMG) und Gbernahm
die Vertretung von Daimler-Motoren in GroBbritannien.

Von Patenten und Vertretungen

Robert Bosch wollte zunachst die Vertretung seiner
Zindapparate auBerhalb Deutschlands auch an die
DMG lbergeben. Dazu hatte er seine Innovation in
mehreren europaischen Staaten, darunter England,
Frankreich, Italien und Russland, als Patent angemeldet.
So konnte er die Apparate sowohl aus Deutschland
exportieren als auch vor Ort durch eine Lizenzvergabe
produzieren lassen. Der Vertrag mit Daimler kam jedoch
nicht zustande und Bosch libergab die Alleinvertretung
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Bild links:

Ludgate Circus in London um 1898.
Noch dominieren Pferdekutschen

das StraBenbild. (Foto: Siiddeutscher
Verlag/Bilderdienst)

Bild rechts:

Frederick R. Simms am Steuer eines
Daimler-Wagens. Das Bild entstand

um 1895 in der britischen Hauptstadt.
(Foto: Siiddeutscher Verlag/Bilderdienst)

fir seine Magnetziinder in England am 16. April 1898
offiziell an Simmes. Dieser ibernahm damit auch das
englische Patent. Die aus Stuttgart importierten Gerate
wurden unter dem Namen Simms-Bosch in England
vertrieben. Die Kooperation klappte zunachst problem-
los. Die bereits wahrend der Vertragsverhandlungen
ins Auge gefasste Bedienung des franzdsischen Marktes
wurde ein Jahr spater mit der Griindung der Automatic
Magneto Electric Ignition Company Ltd. realisiert. Die
Vertretung mit Sitz in Paris, bald in Compagnie des
Magnétos Simms-Bosch umbenannt, ibernahm den
Vertrieb fir Frankreich und Belgien. Simms brachte das
Kapital und Bosch die Patente in das Joint Venture ein,
an dem beide zu 50 Prozent beteiligt waren.

Kooperation mit Hindernissen

Die Zusammenarbeit wurde jedoch zunehmend
schwieriger. Als die 1902 von Bosch-Ingenieur Gottlob
Honold entwickelte Hochspannungs-Magnetziindung
mit Ziindkerze auf den Markt kam, drangte Simms auf
die Verwertung des Patents in England, der Honold
aber zunachst nicht zustimmte. Robert Bosch wiederum
war zunehmend veréargert iber die Geschaftspraktiken
seines englischen Partners. Er war zu dem Schluss
gekommen — und wurde darin auch von unabhangigen
Beobachtern bestarkt, — dass in Grof3britannien ein
weitaus groBeres Geschéaft mit den Apparaten zu

machen ware. Nach Einschatzung von Zeitgenossen

galt Simms zwar als ein sehr innovativer und visionarer
Charakter, der im Bereich der Automobilindustrie
einiges zu bewegen wusste, und zweifellos als eine
anerkannte Personlichkeit, aber er war kein GbermaBig
begabter Geschaftsmann. Den Vertrieb der lukrativen
Magnetziinder vernachlassigte er zugunsten des kosten-
intensiven und wenig gewinnbringenden Automobilbaus.
Eine solche Handlungsweise war dem Unternehmer
Robert Bosch véllig fremd. Seine Appelle an den Ge-
schéaftsfreund, mit dem er sich gerne auch im ésterrei-
chischen Lechtal zur Jagd traf, blieben erfolglos.

Trennung und Neuanfang

Trotz aller Zweifel entschlossen sich Bosch und Honold
dennoch, auch das neue Patent in England von Simms
vermarkten zu lassen. Als jedoch in den Jahren 1903
bis 1905 wiederholt offenbar wurde, dass Simms vor
allem Zindkerzen nach Bosch-Bauart nicht unter dem
vertraglich gesicherten Namen Simms-Bosch, sondern
nur unter dem Namen Simms vertrieb und diese auch
illegal herstellen lieB, war das Ende der Freundschaft
definitiv besiegelt. Beide Seiten suchten Mittel und
Wege, die Zusammenarbeit zu beenden, zumal auch
der Einstieg in den gewinnversprechenden US-amerika-
nischen Markt in naher Zukunft auf der Agenda stand.
Dies wollte Bosch unter keinen Umstdnden mehr mit
dem aus seiner Sicht unzuverlassigen englischen
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Partner in Angriff nehmen. Er war sogar zunachst

THE MOTOR THRADER

bereit, aus dem Pariser Joint Venture auszusteigen,

obwohl die Compagnie des Magnétos Simms-Bosch T H E o N L Y w A Y
sehr erfolgreich arbeitete und 1905 eine kleine Fabrik

eroffnet hatte.

Nach zahlreichen Auseinandersetzungen und zahen
Verhandlungen kam es im Juni 1906 zur Trennung
der Geschaftspartner. Bosch fand Simms grof3zlgig
ab und ibernahm dafiir die Compagnie des Magnétos
Simms-Bosch, ab 1907 Société des Magnétos Bosch,
in Paris. Von diesem Pariser Verkaufsbiiro aus wurde
zunachst auch der englische Markt unabhangig von
Simms bearbeitet. In London selbst eréffnete Bosch
nach der vollstandigen Trennung von Simms 1907

die Bosch Magneto Company Ltd., von der aus die
englischen Kunden nun auch endlich nach den Grund-
satzen der Bosch-Geschaftspolitik betreut werden
konnten. Diese Gesellschaft entwickelte sich bis zum
Ausbruch des Ersten Weltkrieges 1914 sehr positiv und
trug maBgeblich zur hohen Exportquote des Mutter-
unternehmens bei. Am Vorabend des Ersten Welt-

krieges waren etwa 90 Prozent der in GroBbritannien EIMHS-EOECH \MAGNETOS, .. seivinma et o I.IIHI. W.E.
hergestellten Automobile mit Bosch-Ziindung ausge- Bives Mamrice = Ton Mo Trn stn = Wte Wosmsa Arvessmms

stattet. Bosch war damit unumstrittener Marktfihrer.
Werbeanzeige fiir Simms-Bosch-
Magnetziindapparate in der Zeitschrift

M Christine Siegel
»,The Motor Trader” von 1907
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,At last you can get them...”
Bosch-Magnetos in den USA

Die rasch vorwartsschreitende Motorisierung lie3 die Automobilindustrie

vor allem in den USA zu einer SchlUsselindustrie werden. Das Automobil

war nicht langer der Oberschicht als Fortbewegungsmittel vorbehalten,

sondern entwickelte sich bald zum Massenverkehrsmittel. Robert Bosch

erkannte das Potenzial, das die Vereinigten Staaten als Absatzmarkt fur

seine Magnetziundung bargen, und beschloss 1906, die ErschlieBung des

US-amerikanischen Marktes fur seine Produkte voranzutreiben. Wie sich

schon bald herausstellen sollte, trug der erfolgreiche Einstieg in den US-

Markt maBgeblich zur weiteren Entwicklung des Unternehmens bei. Heute
beschaftigt Bosch in den USA rund 17800 Mitarbeiter.

Gustav Klein, den Robert Bosch als Mitarbeiter und
Mensch sehr schatzte, reiste im Sommer 1906 in Be-
gleitung eines Mechanikers nach Amerika. Er galt als
,Eroberernatur®, der durch sein Wesen, seine ldeen,
aber auch durch sein praktisches Kénnen beeindruckte.
Bevor Klein zu Bosch gekommen war, hatte er bereits

in der Esslinger Maschinenfabrik erste Berufserfahrung
sammeln kénnen. Schon als junger Mann verlie Gustav
Klein Deutschland. Nachdem er drei Jahre in Argentinien
als Ingenieur im Baugewerbe gearbeitet hatte, kehrte

er nach Deutschland zuriick und wurde erneut bei der
Esslinger Maschinenfabrik eingestellt. Klein wechselte
dann in den AuBendienst einer Frankfurter Firma und
konnte sein Verhandlungsgeschick und sein Verkaufs-
talent ausbauen. Durch Flrsprache seines Studien-
freundes Gottlob Honold, der Entwicklungsleiter bei
Bosch war, wurde Gustav Klein eine Stelle bei Bosch
angeboten. Er trat 1906 ins Unternehmen ein, gewann
rasch das Vertrauen von Robert Bosch und wurde Leiter
der Technischen Verkaufsabteilung. Nachdem Robert

Bosch die wichtige Aufgabe der Kundenpflege bisher
allein wahrgenommen hatte, wurde er jetzt durch Klein
entlastet. Die erste grofBere selbststiandige Aufgabe fir
Gustav Klein war die Erkundung der Méglichkeiten, die
der US-Markt fiir Bosch bot. Unterstitzt wurde er durch
den Neffen von Robert Bosch und dessen Verkaufsleiter,
Hugo Borst.

Eroffnung der ersten Vertriebsgesellschaft in den USA
Eine von Borst entworfene Anzeigenkampagne und

der Versand englischsprachiger Prospekte an US-ameri-
kanische Automobil- und GroBhandler im Frithjahr 1906
waren so erfolgreich, dass Gustav Klein innerhalb einer
Woche Auftrdage von mehr als einer Million US-Dollar
einholen konnte. Noch bevor er die USA im selben Jahr
wieder verliel3, mietete er ein Biiro in New York und
griindete die Vertriebsgesellschaft Robert Bosch, New
York, Inc. mit einem Grundkapital von 25000 Dollar. Das
urspringlich angemietete Gebaude am Broadway, Ecke
66th Street, wurde rasch zu klein, sodass die Vertriebs-
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gesellschaft innerhalb von New York in groBere Raum-
lichkeiten umzog. Zusammen mit Otto Heins, einem
ehemaligen Kollegen, den Gustav Klein als Mitarbeiter
fir Bosch gewinnen konnte, baute er die Geschéfte in
den USA auf. An die Seite der beiden trat aulerdem
Glnther Jahn als kaufmannischer Leiter.

Bosch-Magnetos mit durchschlagendem Erfolg

Der Name Bosch war in den USA nicht vollig unbekannt.
In zahlreichen Autorennen des Verlegers James Gordon
Bennett fuhren europédische Fahrzeugtypen und waren
sehr erfolgreich. Diese Kraftfahrzeuge waren bereits mit
Bosch-Ziindung ausgestattet, so auch der Mercedes, mit
dem der belgische Rennfahrer Camille Jenatzy 1903 das
Gordon-Bennett-Rennen in Irland gewann. Die Tatsache,
dass Autos mit Bosch-Ziindung siegreich waren, wurde
von den fiihrenden Automobilherstellern in Deutschland,
Frankreich, England und Amerika mit Interesse wahrge-
nommen und trug nicht zuletzt zum weiteren Erfolg des
Produkts bei.
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Die imposante
Brooklyn Bridge
beeindruckte auch

den Firmengriinder
Robert Bosch bei
seiner Ankunft in
New York im Jahr
1884. (Foto: Siid-
deutscher Verlag/
Bilderdienst)

Auch eine Anekdote, die Gustav Klein Ubermittelte

und die Robert Bosch in seinen Lebenserinnerungen
aufgriff, zeigt, wie erfolgreich der Magnetziinder auf
dem US-Markt eingefiihrt wurde: ,,Ein musikalischer
Clown trat eines Tages in einer ,Music Hall‘ in Arizona
auf und erzahlte Gberschwanglich Gber die Wunder,

die sein Musikinstrument aufweise. Als Krénung je-
doch sagte er: ,... und Bosch-Ziindung ist auch dran.“
Robert Bosch selbst nannte den Erfolg seines Produkts
auf dem US-Markt einen ,Triumphzug®.

Das Automobil breitete sich in den USA, einem Land
mit groBen Entfernungen, rasch als Massenverkehrs-
mittel aus. Mit der Einfiihrung moderner Produktions-
methoden, beispielsweise bei Ford, wurden die
Produktionszahlen von Automobilen so gesteigert,
dass durch die niedrigeren Herstellungskosten der
Verkaufspreis entsprechend gesenkt werden konnte.
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Modelle wie der legendare Ford T, im Volksmund

»Tin Lizzie“ genannt, waren nun auch fir die breite
Offentlichkeit erschwinglich. Damit wuchs die Nach-
frage nach Bosch-Magnetos stetig und die Bosch-
Zindung entwickelte sich weltweit zum anerkannten
Standard. Auf Initiative von Otto Heins, der zu diesem
Zeitpunkt Vize-Prasident der Robert Bosch, New York,
Inc. war, wurde 1908 der Firmenname in Bosch
Magneto Company gedndert, um in der Offentlichkeit
eine bessere Identifikation der Firma mit ihrem all-
gemein unter dem Namen Bosch-Magneto bekannten
und viel beworbenen Produkt zu erreichen.

$ 100
BOS(H Erste Fertigungsstatte in den USA
Die groBe Nachfrage nach dem Bosch-Produkt machte
PI-UGS es notwendig, sich iiber eine Fertigungsstatte vor Ort
Gedanken zu machen. So entschied man sich nicht
AS GOOD AS Wy zuletzt wegen der hohen Zollgebiihren, die 45 Prozent
BOSCH MAGNETOS @) vom Wert eines Magnetziinders ausmachten, fiir die
gt Produktion im Land selbst. Die Bosch Magneto Company
erwarb am Randgebiet von Springfield im Bundesstaat
Massachusetts ein Gelande mit Eisenbahnanschluss,
auf dem 1910 der Grundstein fiir die erste eigene Bosch-
Werbeplakat fiir Ziindkerzen Fabrik in den USA gelegt wurde. Noch im selben Jahr

:er B\?Sckh Maggeto Jciming:); begann man mit dem Bau des vierstéckigen Gebaudes.
ew YOork, aus dem Janr . . .
Die Bauarbeiten wurden im Januar 1912 abgeschlossen.

Von links nach rechts:
Bosch-Vertretung in New York
um 1908

Eine offizielle Bosch-Handelsver-
tretung in den Vereinigten Staaten
um 1913

Zeitungsanzeige ,At last you can
get them, Bosch-Magnetos“ aus der
Fachzeitschrift ,The Horseless Age“,
1906

Fabrikgebaude der Bosch
Magneto Company in Springfield/
Massachusetts um 1912
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Bereits vier Jahre nach Produktionsbeginn waren in Der Handel als zweites Standbein
Springfield mehr als 2000 Mitarbeiter beschaftigt. Als zweites Standbein neben der Produktion
Durch den Bau der Fabrikationsstatte in den Vereinigten baute Bosch ein Netz von Handelsvertretungen
Staaten steigerte Bosch seine Wettbewerbsfahigkeit in den USA auf. Da sich der Kundenstamm landes-
zusatzlich, da neben dem Wegfall der Zollgebihren auch  weit rasch vergréBerte, wurden Verkaufsnieder-
Transportkosten eingespart wurden. lassungen in Chicago und in San Francisco eréffnet.
Im Jahr 1910 folgte eine weitere Niederlassung in
Mustergiiltiges Werk Detroit, der Stadt im Mittleren Westen, in der noch
Der erste technische Leiter der neu entstandenen Fabrik  heute die groBen Drei der US-Automobilindustrie —
in Springfield war der junge Ingenieur Karl Martell Wild. General Motors, Chrysler und Ford — ihre Zentrale
Die Aufgabe, der er sich stellen musste, war nicht ein- haben. Die ausgepragte und immer weiter fortschrei-
fach. Es galt, den amerikanischen Markt in kiirzester Zeit  tende Mechanisierung der Fertigung ermdglichte
mit Magnetziindern zu versorgen, und damit hatte sich hohe Stiickzahlen bei der Produktion sowohl von

Wild ein hohes wirtschaftliches Ziel gesteckt. Hinzu kam,  Automobilen als auch von anderen Industriegltern.
dass der Sinn fur Qualitat und Prazision sowohl bei den Das US-Geschaft war fiir Bosch vor dem Ersten

Mitarbeitern und Meistern in der Produktion als auch Weltkrieg die treibende Kraft, die dem Unternehmen
bei den Zulieferern erst geweckt werden musste, um zu seinem raschen Wachstum verhalf. Der Kriegs-
den hohen Anspriichen aus Stuttgart gerecht zu werden.  eintritt der USA 1917 und die folgende Enteignung
AuBerdem fehlte anfanglich fir viele Materialien die der Bosch Magneto Company bedeuteten daher
Bezugsquelle. Um im immer starker werdenden Wett- einen besonders schweren Riickschlag.

bewerb zu bestehen, leitete Wild die Fabrik mit neuen,

fortschrittlichen Fertigungs- und Verwaltungsmethoden. mElke Sonnenberg
Dies flihrte dazu, dass das Springfielder Werk in der

Fachpresse bald als musterglltig beschrieben wurde.

Eine weitere Fabrik erwarb die Bosch Magneto Company

1914 durch den Zukauf der Rushmore Dynamo Works in

Plainfield/New Jersey.
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1919-1939
Bosch in aller Welt

Gruppenbild mit den
Mitarbeitern der Bosch-
Abteilung von lllies & Co.
und Yagyu Shoten im
japanischen Kobe um 1920
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Bis zum Ersten Weltkrieg hatte sich Bosch vor allem

dank seines hohen Exportanteils zu einem aufstreben-
den Unternehmen entwickelt. Der Ausbruch des

Krieges beendete abrupt das internationale Geschaft.
Innerhalb weniger Tage brachen groBe Auftrage weg.
Der militarische Konflikt machte Feinde aus Deutschland
auf der einen und GrofBbritannien und Frankreich auf
der anderen Seite — den Landern mit dem bis dahin
héchsten Automobilaufkommen in Europa und damit
den wichtigsten europaischen Absatzmarkten fiir Bosch.
Diese Entwicklung stellte alle Seiten vor groBe Prob-
leme. Wahrend Bosch die produzierte Ware nicht mehr
absetzen konnte, fehlte englischen und franzésischen
Automobilproduzenten das wichtige Zubehér aus
Stuttgart. Immerhin waren bis 1914 etwa 90 Prozent
der in England produzierten Automobile mit Bosch-
Zindung ausgestattet.

Kriegswirtschaft

Im Ersten Weltkrieg wurden erstmals in groBem Umfang
Fahrzeuge fiir militdrische Zwecke eingesetzt. Die Nach-
frage nach Magnetziindungen stieg in Deutschland
rapide an, was flir Bosch zwangslaufig die Umstellung
auf Kriegsproduktion bedeutete. Im gegnerischen Lager
stellte man ebenso auf Kriegsproduktion um und begann
mit dem Aufbau eigener Unternehmen fiir Automobil-
ausristung. In Paris und London wurden die Bosch-
Vertretungen unter Kriegsverwaltung gestellt, wodurch
nicht nur die komplette Einrichtung, sondern auch das
Know-how libernommen wurde. Ein effektiver internatio-
naler Patentschutz funktionierte unter diesen Bedingun-

gen nicht mehr. Dadurch konnten die neuen Fabriken
von der jahrzehntelangen Bosch-Erfahrung im Magnet-
zlinderbau profitieren. Nach vier Kriegsjahren waren
diese Firmen etabliert und zu einer harten Konkurrenz
fiir Bosch herangewachsen.

Roter Teufel versus Anker im Kreis

Durch den Kriegseintritt der USA auf Seiten der
Westmachte 1917 fielen auch die nordamerikanischen
Bosch-Vertretungen mit den Werken in Springfield

und Plainfield unter die Verwaltung des Staates. Der
gesamte Bosch-Besitz in den USA wurde mit Kriegsende
1918 enteignet und mitsamt den Markenrechten an

eine US-amerikanische Investorengruppe verkauft. Die
daraus hervorgegangene American Bosch Corporation
verkaufte ihre Produkte nun unter dem Namen Bosch
und warb weiter mit dem roten Teufel, der vor dem Krieg
untrennbar mit den deutschen Bosch-Produkten ver-
bunden gewesen war. Verwechslungen waren vorpro-
grammiert und bei Bosch in Stuttgart flirchtete man um
seinen guten Namen, da deutliche Qualitatsunterschiede
zu erkennen waren. Die Unternehmensleitung wurde
aktiv, schlieBlich ging es nicht nur um die Reputation,
sondern auch um den gréBten Absatzmarkt der Welt.

Im Jahr 1921 griindete Bosch eine neue Vertretung in
New York. Zur Unterscheidung von den Produkten der
American Bosch Corporation wurden die aus den deut-
schen Bosch-Werken importierten Produkte mit der
1918 von Gottlob Honold entwickelten neuen Schutz-
marke, dem Anker im Kreis, versehen, die in leicht abge-
wandelter Form auch heute noch giiltig ist.
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Mit langjahrigen Partnern am Start

Generell entwickelte sich der Aufbau des internationa-
len Vertriebs in den ersten beiden Nachkriegsjahren
eher schleppend. Gliicklicherweise waren nicht alle
Vertretungen enteignet worden. In Landern, die neutral
geblieben waren, kam das Geschaft zwar wahrend

des Krieges aus Nachschubmangel liberwiegend zum
Erliegen. Jedoch konnte hier wie auch in anderen Lan-
dern nach 1918 an die bereits vor dem Krieg bestehen-
den Geschaftsbeziehungen angeknipft werden. Lang-
jahrige Geschéftspartner wie die Firmen Willem van Rijn
in den Niederlanden oder Fritz Egnell in Schweden
tbernahmen wieder die Vertretung fiir Bosch-Produkte.
Ahnlich verhielt es sich mit den Vertretern in Spanien,
Rumanien, Polen und der Tirkei. Keinerlei Unterbre-
chung des Geschaftslaufes hatte es bei den Vertretun-
gen in Wien und Budapest gegeben. Hier hatte sich
Bosch wahrend des Krieges sogar von dem langjahrigen
Vertreter Dénes & Friedmann getrennt und eigene
Gesellschaften gegriindet.

In friedlicher Mission

Schwieriger gestaltete sich die Wiederaufnahme der
Geschéftstatigkeit in England, Frankreich und Belgien,
drei der altesten Bosch-Vertretungen auB3erhalb
Deutschlands. Die im Krieg entstandenen neuen Unter-
nehmen zur Herstellung von Automobilausriistung
waren auf ihren heimischen Markten fest etabliert. In
den Landern der ehemaligen Kriegsgegner hatten bei
vergleichbaren Produkten Erzeugnisse aus Deutschland
aufgrund nationaler Ressentiments das Nachsehen.

Von links nach rechts:

Schaufenster der Aktiebolaget ROBO
(Abkirzung fir Robert Bosch) in Stockholm.
Die Gesellschaft wurde 1921 zur Belieferung
des schwedischen Marktes gegriindet.

Stopover beim Bosch-Dienst Heller & Co.

in Colombo auf der Insel Ceylon (heute

Sri Lanka). Auch dort fand der Weltenbummler
mit Motorrad 1936 den gewohnt guten
Bosch-Service.

Mitarbeiter in der Werkstatt eines japanischen
Bosch-Dienstes, 1942

Eingangsbereich der Robert Bosch
Supply & Service Co. Pty. Ltd. im
australischen Melbourne um 1929

Futuristisch anmutender Messe-Pavillon der
Bosch-Vertretung Willem van Rijn in Soerabaia/
Batavia (heute Java) um 1936
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Internationale Werbemotive fiir Bosch- Bosch versuchte friih, wieder in GroBbritannien,

Produkte aus den 1920er und 1930er Jahren Frankreich und Belgien FuB zu fassen. Enemalige

Von links nach rechts: Mitarbeiter der Vorkriegsgesellschaften griindeten

Auch in Ungarn ein Verkaufsschlager: dort eigene Firmen fir den Vertrieb. So libernahm
die Bosch-Ziindkerze beispielsweise 1921 der vormals bei der Bosch Magneto
Company in London beschéftigte J. A. Stevens die

Klare Sicht bei Regen fiir niederlandische . .
8 Bosch-Vertretung fiir GroBbritannien und Irland oder

Autofahrer mit dem Bosch-Scheibenwischer
Jean Vrijman, vor 1914 im Brisseler Verkaufshaus

Erkennungszeichen griiner Ring: Die Bosch- tatig, den Vertrieb in Belgien. In Frankreich einigte sich

Ziindkerze mit Pyranit-Isolierung sorgte in Bosch mit Fernand Péan, der den franzdsischen Bosch-

Norwegen fiir eine sichere Zindung. ) X X
8 8 Besitz ersteigert hatte, auf einen Vertretervertrag.

Ohne Bosch-Zubehor hinkte in Belgien und
Frankreich jedes Auto hinterher, wie uns diese In aller Welt

Werbung zeigen will. Die erneute Ankniipfung an alte Geschaftskontakte

Das Bosch-Radlicht sollte auch danischen Rad- auBerhalb Deutschlands erstreckte sich auch auf

fahrern eine sichere Nachtfahrt erméglichen. Ubersee. Mit den Vertretern in Argentinien, S[]dafrika,

Japan und China schloss Bosch bis 1920 neue Vertrage.
Auf die ,allied excellence®, das vereinte
Koénnen von C.A.V. und Bosch, konnten sich
ab 1931 britische Autofahrer verlassen.

Argentinien war von Bosch als neuer Stitzpunkt fir

das gesamte Stidamerika-Geschaft vorgesehen. Robert
Bosch reiste 1921 selbst dorthin, um die Lage vor Ort
zu sondieren. Drei Jahre spater entstand eine neue
Bosch-Gesellschaft in Buenos Aires. Daneben schloss
Bosch bis 1923 nacheinander neue Vertretervertrage
unter anderem in Kuba, Syrien, Palastina, Britisch-Indien
und Niederlandisch-Indien (dem heutigen Indonesien),
in Siam (dem heutigen Thailand), Agypten, den Malaien-
Staaten und den Straits Settlements (dem heutigen
Malaysia) sowie in Chile. Ein enges Netz von Vertretun-
gen und ab 1921 von lizenzierten Reparaturwerkstatten,
den Bosch-Diensten, liberzog den Globus.
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Krisenbewaltigung

Nicht nur Vorbehalte in den einzelnen Landern er-
schwerten die Geschaftstatigkeit des Unternehmens
vor allem in den ersten beiden Jahren nach dem Krieg,
sondern auch politische und wirtschaftliche Faktoren
in Deutschland. 1926 nahm eine Reihe von wirtschaft-
lichen Krisen ihren Anfang, die die Automobilindustrie
erschitterten und damit auch das Unternehmen Bosch.
Diesen Schwierigkeiten begegnete Bosch in dreifacher
Weise: durch die Steigerung der Produktivitat mittels
FlieBbandarbeit, die Diversifizierung der Produktpalette
und den Aufbau der Produktion auBerhalb Deutsch-
lands.

Freihandel oder Abschottung

Nach dem Krieg begannen fast alle Industrienationen
mit dem Aufbau von Schutzzéllen. Der politische Isola-
tionismus der weltgréBten Handelsmacht USA fiihrte
zur wirtschaftlichen Abschottung. Im Zuge der 1929
mit dem ,Schwarzen Freitag“ beginnenden Weltwirt-
schaftskrise, die jegliche zuvor mihevoll aufgebaute
internationale Wirtschaftskooperation lahmte, verstark-
ten die Regierungen vieler Staaten ihre MaBnahmen,
um sich vor Importen zu schitzen. Diese Entwicklung
lief den Uberzeugungen liberaler Wirtschaftsfiihrer,
darunter auch Firmengriinder Robert Bosch, véllig zu-
wider. Die enge internationale Zusammenarbeit nicht
nur auf wirtschaftlicher, sondern auch auf politischer
Ebene war seiner Ansicht nach entscheidend, um
kiinftige Kriege und Wirtschaftskrisen zu vermeiden.
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BOSCH
Cyklalygter.

Produktion vor Ort

Krisen, Zolle und nationales wirtschaftliches Autarkie-
streben bewogen Bosch zum Handeln. Ab Ende der
1920er Jahre kam es zu einer Griindungswelle von
Joint Ventures mit Firmen auB3erhalb Deutschlands,
die die gleichen Produkte wie Bosch herstellten. In
Frankreich begann 1928 die Zusammenarbeit mit der
Firma Lavalette, 1931 griindete Bosch zusammen mit
der britischen C.A. Vandervell Co. Ltd. das Gemein-
schaftsunternehmen C.A.V.-Bosch, das im Londoner
Stadtteil Acton Automobilzubehér fiir den britischen
Markt herstellte. C.A. Vandervell war ein Tochter-
unternehmen des starksten Bosch-Wettbewerbers in
GroBbritannien, der Joseph Lucas Ltd. in Birmingham.
Statt die Konkurrenz durch die Griindung eines Bosch-
Produktionsstandorts auf britischem Boden noch anzu-
heizen, entschlossen sich beide Firmen zur Kooperation.
Eine ahnliche Zusammenarbeit gab es 1935 mit der
italienischen Firma Magneti Marelli, aus der die MABO
in Mailand hervorging. Darliber hinaus vergab Bosch in
den 1930er Jahren Lizenzen fiir den Nachbau von Pro-
dukten nach Argentinien, Japan und Australien. In den
USA einigte sich das Unternehmen mit der American
Bosch Corporation, der neuen Besitzerin der 1918
enteigneten ehemaligen Bosch-Gesellschaft. Die zu-
nachst vereinbarte Kooperation miindete schlieBlich

in die Fusion, aus der 1930 die United American Bosch
Corporation hervorging. Damit produzierte Bosch erst-
mals seit dem Ersten Weltkrieg wieder in den USA.

H Christine Siegel
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Ersatz an jedem Ort
Aufbau der Bosch-Dienst-Organisation

Qualitat verkauft

sich gut im eleganten
Kleid: Bosch-Dienst
Littoria im italienischen
Ferrara, 1939

Ab etwa 1920 setzte ein weltweiter Automobilboom ein. Durch neue

Fertigungsmethoden wurden Autos immer preisglnstiger. Die Zahl der
produzierten Kraftfahrzeuge stieg von 1910 bis 1925 allein in Deutschland
von gut 14000 auf Gber 70000 Stick jahrlich. Die Mehrzahl der frisch-
gebackenen Autofahrer hatte jedoch wenig Kenntnis davon, wie Automobil-
zubehor einzubauen oder auszutauschen war. In diese Marktltcke stiel3
Bosch mit der Grindung eines umfassenden Kundenservice: dem Bosch-
Dienst. Der Anfang wurde 1921 gemacht: Bosch schloss einen Vertrag mit
der Hamburger Autoreparaturfirma Max Eisenmann ab. Gleichzeitig schuf
der Erstausrister Bosch die Basis fUr das international flachendeckende

Handelsgeschaft mit Automobilzubehor.
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Die ersten Kraftfahrzeuge mit Motorantrieb befuhren
die StraBen Europas schon um 1895. Es waren haupt-
sachlich drei- oder vierradrige Gefahrte, die viele Namen
hatten und sich zum Beispiel ,Voituretten“ oder ,,Motor-
kutschen® nannten. Sie waren von den traditionellen
Pferdekutschen mit ihren vier Radern abgeleitet oder
aber von Fahrradern. Spater entwickelten sich daraus
die heutigen Automobile und Motorrader mit ihren

vier bzw. zwei Radern. Der Begriff ,,Automobi
damals aber noch ibergreifend verwendet. Sinngemal
Ubersetzt bedeutet er ,selbstfahrend” und sollte aus-
dricken, dass das Gefahrt ohne die Hilfe von Zugtieren
bewegt werden konnte. 1901 wurden in Deutschland
gerade einmal 845 Personenfahrzeuge hergestellt. In
der Regel lieBen sich die reichen Besitzer von ihren
Chauffeuren fahren, denen auch die Aufgabe der War-
tung und Reparatur zukam. Fur sie hielten Hersteller
wie Bosch spezielle Ersatzteilsets bereit, mit denen
kleine Reparaturen schnell erledigt und VerschleiBteile
ausgetauscht werden konnten.

|u

wurde
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Reprasentativ:

die Verkaufsraumlich-
keiten des Bosch-
Dienstes Albert
Widmer y Cia. Ltda.
in Santiago de Chile,
1949

Reparatur tut not

Mit der rasch steigenden Motorisierung bis 1914 und
immer mehr in der Technik unkundigen Fahrern stieg
auch der Bedarf an Reparaturmaéglichkeiten fir Kraft-
fahrzeuge. Bosch schickte deshalb Fachleute zu den
Betrieben inner- und auBerhalb Deutschlands, die
Bosch-Zliindsysteme anboten. Dies war der erste Schritt
hin zu einer eigenen Serviceorganisation. Das Ziel war
zunachst, die Mechaniker vor Ort so ausbilden zu lassen,
dass sie imstande waren, Bosch-Produkte fachgerecht
zu installieren und zu reparieren. Prominentes Beispiel
ist Friedrich Reiser, den Robert Bosch Ende 1911 nach
Japan schickte. Er sollte in der dortigen Vertretung
Andrews & George Co. in Yokohama die japanischen
Mechaniker in der Wartung und Reparatur von Bosch-
Magnetziindern ausbilden. Dies war vor allem wichtig,
weil die Automobilisten immer gréBere Strecken zuriick-
legten und damit auch die Bosch-Ausriistung 6fter kont-
rolliert und instand gehalten werden musste.
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In dieser Zeit ersetzte das Automobil mehr und mehr
die Kutsche als Transportmittel fir Gliter und Personen.
Gleichzeitig wuchs der Anteil an Automobilisten, die
ihre Fahrzeuge selbst fuhren, aber keine oder nur wenig
Kenntnis von der Technik ihrer Fahrzeuge hatten. Weder
der Lastwagenfahrer noch der Landarzt waren in der
Regel Kenner der komplexen Autotechnik.

Ein dichteres Netz

Bosch erkannte friihzeitig die Notwendigkeit eines
Netzes von Reparaturbetrieben fiir seine Ausriistung

im Automobil, ob Magnetziindung oder die seit 1913
nach und nach auf den Markt gebrachten elektrischen
Komponenten wie Lichtmaschine, Anlasser, Schein-
werfer oder Horn. Zwar existierten um 1920 bereits
Bosch-Verkaufshauser mit eigenen Werkstatten oder
sogenannten ,Einbauhallen® in den Ballungsgebieten
Deutschlands und in den Folgejahren entstanden
europaweit weitere, wie zum Beispiel in Hannover, Kéln,
Minchen, Budapest, Genf, Mailand, Prag oder Wien.
Doch dieses Netz war zu dinn, um flichendeckend
angemessenen Service bieten zu kénnen. 1921 — Bosch
war mittlerweile ein internationales Unternehmen mit
rund 6700 Mitarbeitern — waren die Weichen fir ein
solches Servicenetz gestellt. Ab dem 1. Januar 1921 war
die Automobilreparaturwerkstatt Max Eisenmann & Co.
in Hamburg laut Vertrag mit Bosch eine ,,Offizielle
Einbau- und Reparatur-Werkstatte der Robert Bosch
A.G.“. Mit diesem Datum waren die ,Bosch-Dienste”
geboren — auch wenn es diesen Namen noch nicht gab.
Eisenmann selbst war ein erfahrener Mann auf dem
Gebiet des Automobils.

Stiitzpunkt in Hamburg

Eisenmann hatte 1897 das erste Automobil von England
nach Hamburg importiert — im selben Jahr, in dem
Robert Bosch seine spater so erfolgreiche Magnet-

zlindung erstmals an einem Fahrzeug erprobte. Vorher
hatte Eisenmann, ein begeisterter Radrennfahrer, sein
Geld vor allem mit dem Import und Verkauf englischer
Fahrrader verdient. Das Verkaufshaus Berlin hatte be-
reits 1920 mit Eisenmann Kontakt aufgenommen, wie
auch mit anderen Firmen, die — so hieB es — ,geeignet
waren, mit ihnen ein Abkommen fir Einbauten von
Bosch-Erzeugnissen und die Ausfiihrung von Reparatu-
ren an denselben durchzufihren®.

Erst die Werkstatt, dann das Logo

Bis 1926 hieBen die Stitzpunkte noch , Offizielle Ein-
bau- und Reparatur-Werkstatte der Robert Bosch A.G.*.
Der Name ,Bosch-Dienst” und auch ein eigens dafir
entworfenes Warenzeichen, die sogenannte ,Bosch-
Dienst-Laterne®, wurden erst 1926 bei der Gewerbe-
aufsicht angemeldet. Es folgte die Variante ,Bosch
Service fir den Markenauftritt auBerhalb Deutschlands.
Damit war ein unverwechselbares Erscheinungsbild
umgesetzt, das die Markenbekanntheit international
forderte. Bereits in diesem Jahr gab es Bosch-Dienste
auch auBerhalb Europas: Sydney in Australien und
Shanghai in China sind nur zwei Beispiele.

Franchise fiir Automobilisten

Die Grundung der ersten Bosch-Dienste ist im Riickblick
ein ungewohnlicher Vertriebsweg. Bosch rief mit dieser
Idee ein Franchise-System ins Leben — auch wenn dieser
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Von links nach rechts:
Erster Bosch-Dienst Eisenmann in
Hamburg, 1921
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Festlich geschmiickter Wagen des
Bosch-Dienstes Ing. A. Coler in

Minster mit Bosch-Werbung, 1929

Werbetafel am StraBenrand fiir

den Bosch-Dienst Otto Gokenbach

in Reutlingen, 1939

Bosch-Dienst in Valencia, spezialisiert
auf Bosch-Dieseleinspritzpumpen,

1942

Begriff damals noch nicht verwendet wurde. Das bedeu-
tete, dass eine Reparaturwerkstatt, die sich auch Bosch-
Dienst nennen durfte, spezielle Werkstattausriistung
erhielt, ein bestimmtes Warensortiment zu gilinstigen
Konditionen bezog und fiir das tagliche Geschaft mit
den Kunden ausgestattet wurde, von Bestellvordrucken
bis hin zu Gestaltungsvorschlagen flr die Schaufenster.
1938 umfasste der Leitfaden fiir die Organisation von
Bosch-Diensten, den das Unternehmen herausgab,
schon 13 Kapitel mit 55 Seiten.

Schaufenster fiir das Unternehmen

Dieses Netz an Bosch-Diensten lieB sich nahezu beliebig
ausbauen, da Bosch die Service-Stationen nicht selbst
grinden und unterhalten musste, sondern Vertrage mit
den Eigentiimern bereits existierender Werkstatten aus-
handelte. Grundlage flr diese Vertrage waren allerdings
bestimmte Voraussetzungen, die die Werkstatten er-
fillen mussten: Eine bestimmte Mindestgrofe und ein
guter Ruf der Werkstatt waren ebenso wichtig wie eine
gleichbleibend hohe Qualitat der Arbeit. Die Bosch-
Dienste waren damit auch ein Weg, die Marke Bosch
jenseits klassischer Werbemethoden bekannter und in
der Offentlichkeit sichtbarer zu machen. Das Unterneh-
men schuf sich damit ein Schaufenster in der Offentlich-
keit, das mit guten Dienstleistungen und Produkten den
Ruf der Marke fordern konnte. Diesem Anliegen kam
zugute, dass es oft Bosch-Mitarbeiter waren, die sich
mit einer eigenen Bosch-Dienst-Werkstatt selbststandig
machten. Sie kannten die Produkte und waren mit der
Unternehmenskultur bestens vertraut.

Service rund um den Globus

Im Jahr 1926 gab es bereits 55 Bosch-Dienste in ganz
Europa, die ,planmaBig an den wichtigsten Knoten-
punkten des Verkehrs eingerichtet” worden waren,

wie es in einem zeitgendssischen internen Bericht hieB.
Bosch-Dienste gab es in den Niederlanden, der Schweiz,
GroBbritannien, Belgien, der Tschechoslowakei, Ungarn,
Osterreich, Danemark, Luxemburg, Frankreich, Italien,
Norwegen und Polen. In anderen Landern waren Bosch-
Dienst-Stltzpunkte in die Verkaufshauser des Unter-
nehmens integriert. Zu diesen Landern gehorten 1926
Griechenland, Schweden, Finnland, die Tiirkei, Portugal,
Bulgarien und Jugoslawien.

Auf den anderen Kontinenten wurden die Bosch-Service-
Stationen ab 1926 zuerst bei den Vertriebspartnern

vor Ort angesiedelt, beispielsweise in China, Australien
und den USA. Die ersten unabhangigen Bosch-Service-
Stationen auBerhalb Europas entstanden nach 1930.

Als 1930 das erste Verzeichnis erschien, das weltweit
alle Werkstatten erfasste, war die Organisation auf
2750 Bosch-Dienste in 78 Landern angewachsen. Heute
sind es Uiber 13000 Mitarbeiter in rund 140 Landern.

m Dietrich Kuhlgatz
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Beginn einer langen Freundschaft
Deutsch-franzosische Gemeinschafts-

produktion bei Paris

Frankreich bildete bis zum Ersten Weltkrieg einen der
absatzstarksten Markte flir Automobile und Zubehér

in Europa. Das kam auch dem Automobilzulieferer
Bosch zugute. In Frankreich war die Nachfrage nach
den Magnetziindern so groB, dass das Unternehmen,
das bereits seit 1899 mit einer Vertretung in dem Land
prasent war, 1905 in Paris eine Fabrik er6ffnete — die
erste Bosch-Fabrik auBerhalb Deutschlands. Nach dem
Ersten Weltkrieg wurden die Vertretungen und die
Fabrik in Frankreich enteignet. Daraufhin erwarb der
Franzose Fernand Péan den ehemaligen Pariser Bosch-
Besitz vom franzosischen staatlichen Sequester. Zu
Beginn der 1920er Jahre gelang es Bosch, den Vertrieb
in Frankreich wieder aufzunehmen. Dies konnte jedoch

nicht auf direktem Wege, sondern nur Giber einen Vertreter
geschehen, denn die Ressentiments der franzésischen
Bevolkerung gegeniiber dem ehemaligen Feind waren
groB. Also setzte man einen Franzosen, Fernand Péan,
als Vertreter ein. Jedoch kostete die Freigabe des 1919
ebenfalls enteigneten Namens ,,Bosch“ die Firma einiges
Verhandlungsgeschick. In der zweiten Halfte der 1920er
Jahre entspannte sich das Verhaltnis zwischen Frank-
reich und Deutschland merklich, sodass Bosch seine
Markenrechte zuriickerwerben und die Vertretung selbst
Ubernehmen konnte. Die Vertretung Péan erlosch 1928.
Eine Produktion hatte das Unternehmen jedoch in Frank-
reich noch nicht wieder aufbauen kénnen.
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Uber eine Vertretung und eine Fabrik unterhielt Bosch bereits sehr frih

enge geschaftliche Beziehungen zu Frankreich, die der Erste Weltkrieg nur

vorubergehend unterbrechen konnte. Ende der 1920er Jahre kam es zur

engen Zusammenarbeit mit dem franzdsischen Ingenieur Henri Comte de

Lavalette und zum Bau eines gemeinsamen Werks bei Paris. Das politische
Klima zwang Bosch jedoch Ende der 1930er Jahre dazu, sich aus dem
Nachbarland zurlickzuziehen. Die Freundschaft aber, die sich in den Jahren

der Zusammenarbeit zwischen Bosch und Lavalette aufgebaut hatte, Uber-

dauerte.

Von links nach rechts:

Das Lavalette-Bosch-Werk bei Paris

um 1930

Reklameschild fiir Kraftfahrzeug-

ausriistung aus dem Jahr 1937

Kein Platzen und kein Uberlaufen von
Batterien durch den Reglerschalter von

Lavalette-Bosch! Werbung um 1936

Ein fiirstliches Angebot

Dies sollte sich dndern, als 1928 der franzésische
Industrielle Henri Comte de Lavalette an Robert Bosch
herantrat. Der Graf schlug vor, gemeinsam ein Werk

in Frankreich zu errichten. Der mit Robert Bosch fast
altersgleiche Graf war Pionier der Magnetziinder-
Industrie in seinem Heimatland. Verbindungen in die
schwabische Metropole bestanden schon seit dem
Beginn des 20. Jahrhunderts. Zu dieser Zeit hatte
Lavalette einen Lizenzvertrag mit der Stuttgarter Firma
Eisemann abgeschlossen, die damals Ziindapparate
produzierte. Als Eisemann 1926 jedoch in den Besitz
der damaligen Robert Bosch A.G. lGiberging, wurde die
Fertigung von Teilen fir die elektrische Kfz-Ausriistung

eingestellt. Dies war Grund genug fiir Lavalette, nun
den intensiven Kontakt zu Bosch zu suchen. Fiir Bosch
war dieses Angebot sehr verlockend, bedrohten doch
zu dieser Zeit mehrere Krisen in der Automobilindustrie
den internationalen Handel. Viele Lander versuchten,
sich durch Zélle und Einfuhrkontingente vor Importen
und vor steigender Arbeitslosigkeit zu schiitzen. Deshalb
beschloss Bosch Ende der 1920er Jahre, in den Ab-
nehmerlandern selbst zu produzieren und damit das
Unternehmen insgesamt zu starken. So auch in Frank-
reich. Die Verhandlungen mit Graf Lavalette liefen rasch
und reibungslos. Bosch beteiligte sich an der Société
des Ateliers de Construction Lavalette mit 50 Prozent,
die Lizenz fir die Herstellung und den Vertrieb von
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Bild links:

Henri Comte de Lavalette gilt als der
Begriinder der Magnetziinder-Industrie
in Frankreich. Portrat von 1930

Bild rechts:

Diese frithe Luftaufnahme aus dem

Jahr 1931 zeigt den Schedbau des

neuen Werks Lavalette-Bosch in der

Avenue Michelet in St. Ouen bei Paris.

Bosch-Produkten war beschlossene Sache. Bereits
1929 konnte in dem Pariser Vorort St. Ouen die neue,
stattliche Fabrik in der Avenue Michelet eréffnet
werden. An der Leitung dieses modernen Werks waren
bewahrte Bosch-Mitarbeiter beteiligt, so die beiden
Direktoren der bis 1914 bestehenden Compagnie des
Magnétos Bosch Max Rall und Hermann Fellmeth, die
Mitglieder des Aufsichtsrats der neuen Gesellschaft
wurden. Die Fertigung von Produkten der neuen Firma
Lavalette-Bosch konnte 1930 beginnen. Fortan belieferte
das Werk in St. Ouen Frankreich und dessen Kolonien
vorwiegend mit Magnetziindern, aber auch mit Hérnern,
Scheibenwischern, Ziindspulen und -verteilern, Licht-
maschinen, Scheinwerfern, Einspritzpumpen, Anlassern,
Filtern sowie in Zusammenarbeit mit der Bosch-Tochter
Point Bleu mit Radio-Lautsprechern, Radio-Chassis und
Radio-Empfangern. Im Stden, Osten und Norden Frank-
reichs wurden Lavalette-Bosch-Dienste eingerichtet.

Schwierige Zeiten

Nur wenige Jahre nach dem erfolgreichen Start
entwickelte sich das Geschéaft durch verschiedene
Ereignisse im Jahr 1934 jedoch sehr ungiinstig. Unter
anderem fielen Lieferungen aufgrund von Schwierig-
keiten bei dem Automobilhersteller Citroén sowie

den Ubrigen Kunden aus, insbesondere auf dem fir
Lavalette-Bosch wichtigen Verkaufsgebiet der Einspritz-
pumpen, sodass es zu Problemen mit den monatlichen
Zahlungen kam. Neue, verschérfte Zollvorschriften und
die Kiindigung des deutsch-franzésischen Handelsver-
trags erschwerten die Situation zusatzlich. Dies hatte
zur Folge, dass Lavalette-Bosch zu einschneidenden
SparmaBnahmen greifen und die Zahl der Mitarbeiter
von rund 720 auf 620 reduzieren sowie die Arbeitszeit

von 48 auf 45 Stunden herabsetzen musste. Zudem

war das politische Klima zwischen Frankreich und
Deutschland nach dem Austritt Deutschlands aus dem
Voélkerbund im Jahr 1933 und kurz vor der Saarabstim-
mung im Januar 1935 zunehmend angespannt. Im Laufe
des Jahres 1934 gingen deshalb mehrere Abteilungs-
leiter und Techniker nach Deutschland zuriick. Denn um
Staatsauftrage zu erhalten, musste die Zahl der in der
Fertigung beschaftigten deutschen Mitarbeiter stark
reduziert werden. Durch diesen Schritt, aber auch
aufgrund der allgemeinen Belebung des StraBenfern-
verkehrs zu dieser Zeit konnte sich Lavalette-Bosch 1935
von dem Einbruch wieder erholen und die Belegschaft
von rund 620 auf 740 Mitarbeiter aufstocken.

Nicht nur ein Freundschaftsspiel

Entgegen den politischen Vorbehalten Frankreichs
gegeniliber Deutschland funktionierte die Verstandigung
der beiden Nationen innerhalb der Firma ohne Prob-
leme. So wurden Mitarbeiter aus Paris zur Ausbildung
zu Bosch nach Deutschland geschickt. Auch private
Verbindungen bestanden: 1933 trafen sich Bosch-
Mitarbeiter aus Stuttgart und Paris in StraBburg zu
einem freundschaftlichen FuBballspiel. Dennoch: Das
Misstrauen in der franzésischen Offentlichkeit gegen-
Uber dem nationalsozialistischen Deutschland wuchs.
Diese politische Stimmung konnte auch durch das
groBe Engagement von Robert Bosch auf dem Gebiet
der deutsch-franzésischen Verstandigung nicht ab-
gewendet werden. Bereits seit den 1920er Jahren
hatte sich Robert Bosch intensiv fiir die Verstandigung
zwischen Frankreich und Deutschland eingesetzt. Im
Jahr 1927 war er Mitglied der Deutschen Sektion des
Komitees fur deutsch-franzésische Verstandigung ge-



Deutsch-franzésische
Verstandigung 1935:
Robert Bosch mit
franzésischen Kriegs-
veteranen, die er zu

einem offiziellen Besuch
nach Stuttgart eingela-
den hatte.

worden, trat der Paneuropa-Union bei und lud 1935
franzosische Soldaten des Ersten Weltkrieges nach
Stuttgart ein. Das Ziel dieser Bemiihungen — ein wirt-
schaftlich vereintes und friedliches Europa — sollte
jedoch noch lange nicht erreicht werden.

Die Verletzung des Versailler Vertrags durch den Ein-
marsch Hitlers ins entmilitarisierte Rheinland 1936
anderte die Situation vollig. Das Leben in Frankreich
wurde fir Deutsche zunehmend unsicher, bis schlieBlich
auch alle deutschen Mitarbeiter der Société Lavalette-
Bosch 1937 Frankreich verlieBen. Selbst der deutsche
Name Bosch gab nun Anlass, das nationale Empfinden
der franzosischen Bevolkerung zu reizen, und musste
deshalb aus dem Firmennamen gestrichen werden.
Fortan lief das Unternehmen nur noch unter dem
Namen ,Lavalette®.

Die Freundschaft iiberdauert

SchlieBlich wurden nach dem Zweiten Weltkrieg er-
neut die Bosch-Gesellschaften in Frankreich enteignet.
Dennoch nahm das Unternehmen bereits zu Beginn der
1950er Jahre die freundschaftlichen Beziehungen zu
Lavalette wieder auf und schloss 1958 einen Lizenz-
vertrag Uber die Herstellung von Automobilausriistung
mit einer Minderheitsbeteiligung an Lavalette ab. Bosch
baute die Beteiligung sukzessive aus und fasste mit
groBem Erfolg erneut FuB auf dem franzésischen Markt.
Heute beschiftigt das Unternehmen an zahlreichen
Standorten in Frankreich rund 9400 Mitarbeiter.

W Vera Dendler

In groBBen Lettern pries das
Verkaufshaus des Vertragspartners
A. Kaufmann in Marokko Ende

der 1950er Jahre Produkte von
Lavalette und Bosch an.
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1945-1989
Stabilitat und
Aufschwung

Vor einem brasilianischen ; S A
Bosch-Dienst trafen in den §- e oy
1950er Jahren traditionelle

und moderne Fortbewe-

gungsmittel aufeinander.
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Nach dem Zweiten Weltkrieg erwiesen sich die
Startbedingungen in das internationale Geschaft fir
Bosch als deutlich schwieriger als nach 1918. Nicht
nur, dass nach dem Zweiten Weltkrieg wieder alle
Niederlassungen in den Landern der ehemaligen Kriegs-
gegner enteignet wurden. Das Londoner Abkommen
vom 27. Juni 1946 hob lberdies den Schutz aller deut-
schen Patente und Warenzeichen in diesen Landern
auf. Fur ein Unternehmen wie Bosch, dessen Waren-
zeichen in den vorangegangenen Jahren und Jahrzehn-
ten nicht selten mit einem Gitesiegel gleichgesetzt
worden war, bedeutete dies einen schweren Rickschlag
im internationalen Wettbewerb. AuBerdem lag der
groBte Teil der deutschen Produktion brach, weil die
meisten Werke weitgehend zerstért worden waren.
Unternehmerische Tatigkeit war nur eingeschrankt
moglich. Deutschland war in vier Besatzungszonen
eingeteilt und wirtschaftliche Fragen unterlagen der
jeweiligen alliierten Besatzungsmacht. AuBenhandel
war in den ersten Monaten nach dem Krieg fiir deutsche
Firmen liberhaupt nicht méglich. In der amerikanischen
und britischen Zone verwaltete die Joint Export Import
Agency (JEIA) den kompletten Export aus diesem Ge-
biet, in dem Bosch die Mehrzahl seiner Werke hatte.
Selbst Schriftverkehr in andere Lander war deutschen
Firmen zunachst nicht gestattet.

Zaghafte Anfiange

Trotz aller Schwierigkeiten arbeitete Bosch mit Hoch-
druck daran, den AuBenhandel der Firma anzukurbeln.
Die Mitarbeiterzeitung ,Bosch-Ziinder” berichtete 1950,

dass Bosch als erstes deutsches Unternehmen sein
internationales Geschaft wieder in Gang bringen konnte.
Entscheidend war dabei, dass Bosch tGber zum Teil
vorzigliche Kontakte auBerhalb Deutschlands verfiigte,
die in den Jahrzehnten vor dem Krieg aufgebaut worden
waren und an die in manchen Fallen nahtlos angekniipft
werden konnte. Nicht wenige Vertreter traten unmittel-
bar nach dem Krieg an das Unternehmen heran und
baten um die Lieferung von Bosch-Produkten. So wurde
der Start im AuBenhandel erleichtert, als die Alliierten
die Exportbestimmungen Ende der 1940er Jahre
schlieBlich lockerten. Im Jahr 1950 betrug der Anteil
des Exports am Gesamtumsatz immerhin schon wieder
elf Prozent — Tendenz steigend.

Weitblick

Mit Gber 80 Prozent entfiel der Léwenanteil der Bosch-
Exporte 1951 auf européische Lander. In Frankreich
und Osterreich konnten schon 1950 neue Vertretungen
vergeben werden. Doch riickten im Laufe der 1950er
Jahre auch bald andere Markte ins Blickfeld der Unter-
nehmensleitung. Ab 1952 war es fir deutsche Firmen
wieder moglich, auBerhalb ihres Landes zu investieren.
So griindete das Unternehmen 1953 mit der Robert
Bosch Corporation erneut eine Verkaufsniederlassung
in New York. Jedoch waren die Bedingungen fiir den
Handel mit den USA anfanglich aufgrund von hohen
Z6llen und den enteigneten Markenrechten denkbar
schlecht. Anders dagegen in Europa: In London konnte
1954 die nach dem Krieg enteignete Bosch Limited
zurilickgekauft werden. Gleichzeitig erhielt das Unter-



nehmen die Markenrechte in GroB3britannien zurick.
Auch in zahlreichen anderen europaischen Staaten
sowie in Kanada, wo in Montreal eine neue Vertriebs-
gesellschaft entstand, konnte der Konzern wieder
uneingeschrankt unter dem Namen Bosch firmieren.

Neustart der internationalen Produktion

Neben dem Auf- und Ausbau eines Vertretungs-

und Kundendienstnetzes, das 1956 schon weltweit
130 Lander umfasste, setzte Bosch zunehmend auf

die Produktion vor Ort. Handelshemmnisse wie hohe
Z6lle und lange Transportwege sowie das Ziel, neue
Markte zu erschlieBen, gaben dafiir den Ausschlag.
Durch entsprechende Steuererleichterungen schufen
zahlreiche Lander Anreize fiir internationale Investoren,
so zum Beispiel Brasilien. Als sich deutsche Automobil-
firmen auf dem stidamerikanischen Kontinent nieder-
lieBen, war die Griindung eines Standortes in der Nahe
von Sao Paulo in doppelter Hinsicht lukrativ. Neben
der Belieferung altvertrauter Kunden war nun auch

der Einstieg in diesen Markt gelungen, dessen Grof3e
ausgezeichnete Perspektiven versprach.

Ebenfalls Mitte der 1950er Jahre begann Bosch in
Australien und Indien zu produzieren. Mit mehreren
indischen Partnern griindete Bosch dafiir das Joint
Venture Motor Industries Company Ltd. (Mico). In
Australien beteiligte sich das Unternehmen am Aktien-
kapital einer einheimischen Firma, der Pyrox Pty. Ltd.,
der es zuvor die Lizenz zur Fertigung von Kraftfahrzeug-
ausristung erteilt hatte. Die Beteiligung konnte in den
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Von links nach rechts:

Die Fabrik der Robert Bosch (Australia) Pty.
Ltd. in Clayton, stdlich von Melbourne, nahm
1954 die Produktion auf.

Japanische Arbeiterinnen beim Herstellen
von Bosch-Kraftfahrzeugausristung in den
1950er Jahren

Blick in die Einbauhalle des Bosch-Dienstes
E.T. Roberto Cudell Ltda. im portugiesischen
Porto, 1954

Werbefahrzeug eines Bosch-Dienstes in
Persien in den 1950er Jahren

Blick auf das Werk der Scintilla AG in
St. Niklaus in der Schweiz, 1958
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WAL

Von links nach rechts:

Blick in das Schaufenster der Bosch-Vertretung
Technical Supplies Co. (Pty.) Ltd. in Stdafrika
in den 1960er Jahren

Bosch-Technik weltweit: Titelseite eines Werbe-

katalogs fiir Bosch-Kraftfahrzeugausristung
von 1953

Biiroarbeit 1969: Mitarbeiterin der spanischen
Bosch-Tochtergesellschaft Electro Diesel S.A.

Baustelle der Bosch-Fabrik im tiirkischen
Bursa. Das Werk, das Ausristung flr Diesel-
motoren produziert, wurde 1973 offiziell
eroffnet.

Gummiaufbereitung zur Herstellung von
Wischerblattern im belgischen Bosch-Werk
in Tienen, 1983
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Jahren 1956 bis 1958 so weit ausgebaut werden, dass
das Werk schlieB3lich vollstandig in Bosch-Besitz tiber-
ging und daraus die Robert Bosch (Australia) Pty. Ltd.
entstand. Auch in Japan, Spanien und Argentinien
konnten in den 1950er Jahren Lizenzen vergeben
werden. Mitte der 1950er Jahre Gbernahm das Unter-
nehmen die Mehrheit an der Schweizer Firma Scintilla.
In deren Werk in St. Niklaus produzierte Bosch erstmals
auf Schweizer Boden. Durch diese neuen Standorte
bekam neben dem Vertrieb auch die Produktion des
Unternehmens nach 1945 ein internationales Gesicht.

Konsolidierung und neue Strukturen

Derart geristet startete Bosch in das zweite Nach-
kriegsjahrzehnt. Die internationale Ausrichtung des
Unternehmens ging unaufhaltsam weiter. Wahrend die
1950er Jahre noch vom Aufbau neuer Niederlassungen
und Produktionsstatten gepragt waren, begann in den
1960ern die Konsolidierung und Strukturierung, um
im internationalen Wettbewerb bestehen zu kénnen.
Sukzessive wurden die bestehenden Vertretungen
auBerhalb Deutschlands umbenannt. Neugriindungen
folgten nunmehr einem vorgegebenen Raster. Jede
Gesellschaft trug den Namen des Unternehmensgriin-
ders und firmierte als ,,Robert Bosch®“ mit der landes-
Ublichen Gesellschaftsform und meist auch dem Namen
des Landes, so beispielsweise die 1961 gegriindete
Robert Bosch Argentina S.A. oder die Robert Bosch
(Norge) A/S (1963). In einem weiteren Schritt wurde
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1971 die Bezeichnung ,Regionalgesellschaften” einge-
flhrt, die noch heute giiltig ist. Der geplante weitere
multinationale Ausbau der Bosch-Gruppe lasse die
herkdmmliche Unterscheidung zwischen inlandischen
und auslandischen Gesellschaften in den Hintergrund
treten, vermerkte der Geschaftsbericht aus jenem Jahr.

Der Nachbar im Fokus

Mit der Griindung der Europaischen Wirtschaftsge-
meinschaft (EWG) 1957 wurden zuséatzliche Anreize
far Investitionen auBerhalb Deutschlands geschaffen.
Fir Bosch riickte der westliche Nachbar Frankreich in
den Fokus der Aufmerksamkeit. Die Beziehungen zu
Frankreich waren schon dem Unternehmensgriinder
Robert Bosch eine Herzensangelegenheit gewesen und
die Entstehung einer Europdischen Gemeinschaft, der
beide Lander angehorten, war eine spate Verwirklichung
seiner europapolitischen Vision. Aber auch wirtschaft-
lich war die Zusammenarbeit mit dem westlichen Nach-
barn sehr interessant: An die franzdsischen Kontakte,
die in der Zeit zwischen den beiden Weltkriegen ent-
standen waren, knilipfte Bosch in den 1950er Jahren
erfolgreich an und griindete mit mehreren franzési-
schen Partnern 1962 das Fertigungsunternehmen

Les Constructeurs Associés, das 1964 ganz an Bosch
Uberging. 1966 mit der Vertriebsgesellschaft Robert
Bosch S.A. zusammengefasst, firmierte die neue Gesell-
schaft als Robert Bosch (France) S.A. Durch Neugriin-
dungen und Zukaufe weitete die franzésische Regional-

gesellschaft ihr Geschaft in den kommenden Jahren
stark aus. Bis in die 1980er Jahre avancierte Frankreich
nach Deutschland zum bedeutendsten Markt der
Bosch-Gruppe. 1983 wurde die Robert Bosch (France)
S.A. sogar zum groBten deutschen Arbeitgeber in
Frankreich. Aber auch in Spanien und Mexiko entstan-
den in den spaten 1960er Jahren neue wichtige Bosch-
Standorte. Durch eine 50-prozentige Beteiligung an

der Constructora Eléctrica Espafiola S.A. in Madrid
begann Bosch in Spanien zu produzieren. Im mexikani-
schen Toluca griindete Bosch 1966 mit einheimischen
Partnern die Automagneto S.A. de C.V. (AMEX) zur
Herstellung von Kraftfahrzeugausriistung. Durch den
Zukauf weiterer Firmen in den folgenden Jahren wurden
die Produktionskapazitaten ausgeweitet, sodass zu
Beginn der 1970er Jahre der US-amerikanische Markt
vom nahe gelegenen Mexiko aus beliefert werden
konnte.

Aller guten Dinge sind drei

Die 1970er Jahre riickten besonders einen Markt

ins Zentrum der internationalen Aktivitaten: die USA.
Schon seit Beginn der internationalen Orientierung

an der Wende vom 19. zum 20. Jahrhundert war ein
besonderes Augenmerk auf den nordamerikanischen
Markt gelegt worden. Die GréBe des Marktes und die
Anzahl der verkauften Autos eréffneten ausgezeichnete
Perspektiven fiir Bosch-Produkte. Obwohl sich das
Unternehmen allen Widrigkeiten zum Trotz schon zwei-
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mal erfolgreich in den USA etabliert hatte, erwies sich
der Neubeginn nach 1945, vor allem in der Produktion,
als Uberaus schwierig. Erst 25 Jahre nach Kriegsende,
in den 1970er Jahren, gelang der Durchbruch. In
Charleston/South Carolina begann Bosch 1973 mit
dem Bau eines Werks zur Herstellung von Dieselein-
spritzausristung. Weitere Fertigungsstandorte, nicht
nur fir Produkte der Kraftfahrzeugausriistung, sondern
auch anderer Unternehmensbereiche, folgten.

Neuordnung der US-Aktivitidten
Anfang 1980 kam es schlieBlich zu einer Neuorganisa-

tion der Bosch-Aktivitaten in den USA. Die 1977 gegrin-

dete Robert Bosch North America Inc. in Broadview/
lllinois wurde zur Holdinggesellschaft aller Aktivitaten
in den Vereinigten Staaten. Vier Jahre spater fasste die
in Robert Bosch Corporation umbenannte Gesellschaft
das gesamte USA-Geschaft in Automotive Group und
Sales Group zusammen. Nur die im selben Jahr gegrin-
dete Robert Bosch Power Tool Corporation mit Sitz in
New Bern/North Carolina, fiir Produktion und Vertrieb
von Elektrowerkzeugen zustandig, blieb eigenstandig.
Im Jahr 1983 entstand ein Bosch-Zentrum fiir Kunden-
betreuung und Erzeugnisanpassung in Farmington Hills
im Bundesstaat Michigan. Bis Ende der 1980er Jahre
wurde der Standort stark erweitert und zum Entwick-
lungszentrum ausgebaut. Bis zu diesem Zeitpunkt hatte
Bosch auBerhalb Deutschlands nur in Frankreich ein
Entwicklungszentrum eingerichtet.

Spitzenreiter innerhalb der Bosch-Gruppe

Mitte der 1980er Jahre wurden die USA zum wichtigsten
Absatzmarkt der Bosch-Gruppe auBerhalb Deutschlands
und losten damit Frankreich als Spitzenreiter ab. Des-
halb erklarte das Unternehmen Ende des Jahrzehnts

Nordamerika zum Schwerpunkt der internationalen
Investitionen. Innerhalb von zwei Jahrzehnten war es
Bosch gelungen, sich wieder erfolgreich am US-Markt

zu etablieren — mit vielversprechenden Zukunftsperspek-
tiven. Dieser Erfolg wurde dadurch gekrént, dass nach
fast 40 Jahren das Unternehmen die Markenrechte
zuriickerwerben konnte. Bis 1983 durften Bosch-
Produkte nur unter den Bezeichnungen ,Robert Bosch®
oder ,Bosch Germany“ in den USA vertrieben werden.
Ab 1983 war Bosch auch in den USA und damit weltweit
wieder kurz und biindig ,Bosch“ — ohne irgendwelche
Zusatze.

Weltweit aktiv

Obwohl die USA den Schwerpunkt des Engagements
jenseits deutscher Grenzen bildeten, streckte Bosch
friih auch seine Fihler Richtung Stidostasien aus und
begann als eines der ersten europaischen Unternehmen
1972 im malaysischen Penang zu produzieren. Im selben
Zeitraum wurden in Belgien, in der Tlrkei und in Persien
Standorte erschlossen. Im Jahr 1974 lag der Anteil der
auBerhalb Deutschlands erzielten Umsatze am konsoli-
dierten Weltumsatz der Bosch-Gruppe erstmals nach
Ende des Zweiten Weltkrieges wieder (iber 50 Prozent.
Aufgrund des hohen D-Mark-Kurses wurde der Export
zunehmend schwierig, sodass das Unternehmen weitere
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internationale Produktionsstandorte erschloss. Der
Erwerb von 51 Prozent der Anteile an der spanischen
Fabrica Espafiola Magnetos S.A. (FEMSA) 1978 ermdg-
lichte es, den spanischen Markt besser zu bedienen;
zur FEMSA gehorten iberdies Werke in Mittel- und
Sliidamerika. Im selben Jahr begann auch die Produktion
in Portugal. Durch die Ubernahme aller Anteile an der
Friedmann & Maier AG 1986 - eine Minderheitsbeteili-
gung bestand seit 1969 - fertigte Bosch im benach-
barten Osterreich und betreute von dort aus den
mittel- und osteuropaischen Markt. Noch konnte keiner
ahnen, dass nur drei Jahre spater die Mauer fallen und
sich damit ein neuer Wachstumsmarkt auftun sollte.
Mit Stiitzpunkten in Hongkong und Siidkorea sowie der
Einrichtung von Verbindungsbiiros in Peking, Bangkok
und Taiwan ab Mitte der 1980er Jahre verstarkte die
Bosch-Gruppe ihre Prasenz im asiatisch-pazifischen
Raum und legte den Grundstein fiir den Ausbau der
dortigen Aktivitaten in den kommenden Jahrzehnten.

Internationale Arbeitsteilung und Fertigungsverbund
Die internationale Arbeitsteilung war bereits im ersten
Jahrzehnt nach dem Zweiten Weltkrieg zum langfristigen
Ziel der Bosch-Gruppe erklart worden. Schon 1960
dienten die Investitionen auBerhalb Deutschlands vor
allem dem Aufbau eigener Produktionsanlagen und nur
in geringerem MaBe dem des Vertriebsnetzes. Wahrend
Forschung und Entwicklung zunachst weiterhin in
Deutschland verankert blieben, sollten am Markt etab-
lierte Produkte zunehmend auB3erhalb Deutschlands
gefertigt werden.

Von links nach rechts:

Fertigung von Zubehor fiir Dieseleinspritz-
pumpen im Bosch-Werk Charleston im US-ame-
rikanischen Bundesstaat South Carolina, 1983

Die mit dem traditionellen Blitenkranz
geschmiickte Blste des Unternehmens-
griinders Robert Bosch bei der Einweihung
des Mico-Werkes im indischen Naganathapura,
1990

Feierabend fir die Mitarbeiter der brasilia-
nischen Bosch-Regionalgesellschaft. In den
1980er Jahren brachten Busse die Pendler
nach Hause.

Mit einem GroBplakat warb Bosch in
Argentinien 1982 fiir den Dauerbrenner
des Unternehmens: die Ziindkerze.

Auf dem Internationalen Automobil-Salon
in Barcelona prasentierte sich Bosch 1972
in schlichtem Rot-WeiB.
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Von links nach rechts:

Verkaufsgebaude der Diesel Electric Co.,
Vertretung flr Bosch-Produkte, in Persien
in den 1950er Jahren

Bosch-Kundendienst-Fahrzeug vor historischer
Kulisse im spanischen Segovia, 1985

Verkaufsraum der Technical Supplies Co. (Pty.)
Ltd. in Johannesburg. Ab 1950 vertrieb diese
Firma Bosch-Produkte in Stidafrika.

Service rund um die Uhr: Fahrzeug der
Robert Bosch Corporation vor nachtlicher
Skyline in Chicago, 1985

Griinde fiir diesen Entschluss gab es genug: die Nahe
zum Kunden, die ErschlieBung schwer zuganglicher
Markte sowie Vorschriften Gber nationale Fertigungs-
anteile — in manchen Landern bestanden feste Quoten,
wie viele Produkte importiert werden durften und wie
viele im eigenen Land produziert werden mussten. Ziel
waren durchaus auch Synergieeffekte, die sich durch
die Zusammenarbeit mit internationalen Partnern im
Bereich des Technologietransfers ergaben. Der Zugang
zu Rohstoffen und die Verfiigbarkeit von Energie, aber
auch lokale Arbeitskréfte spielten bei der Standortaus-
wahl eine entscheidende Rolle. Nicht zuletzt ermoglichte
die Fertigung im Verbund der Werke in- und auBerhalb
Deutschlands entscheidende Kostensenkungen. Nicht
nur wahrend der ersten vier Nachkriegsjahrzehnte war
der internationale Fertigungsverbund eine zentrale
Unternehmensstrategie, er ist es bis heute geblieben.

Weltweit gleiche Standards

Frihzeitig legte Bosch auch heute noch geltende welt-
weite Qualitatsstandards fest. Gleichglltig, ob ein Pro-
dukt im australischen Clayton, im mexikanischen Toluca
oder im deutschen Feuerbach gefertigt wurde: Wo
Bosch draufstand, musste Bosch-Qualitat drin sein. Im
Laufe der 1970er Jahre wurde der Austausch zwischen
den leitenden Mitarbeitern in aller Welt stark gefordert.
Sie verpflichteten sich beispielsweise, iberall die glei-
chen MaBstabe fur Produktion und Qualitat umzusetzen.
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Gleiches galt fiir Fihrungsgrundsatze, die sich an der
Tradition der Bosch-Gruppe orientierten und weltweit
glltig waren. Ein wichtiger Faktor fiir die Umsetzung der
hohen QualitatsmaBstabe waren gut funktionierende

Zulieferindustrien vor Ort. Wollte das Unternehmen bei
der Produktion in den einzelnen Landern nicht weiterhin
von Importen abhangig sein, musste es auf potenzielle
Partner zugehen. Bosch unterstiitzte diese sowohl beim
Auf- und Ausbau ihres Geschafts als auch durch gezielte
Schulungen.

Entwicklung im internationalen Verbund

Es stellte sich bald heraus, dass sich der internationale
Fertigungsverbund auf den Bereich Forschung und
Entwicklung auswirkte. Dies war Gegenstand einer
Tagung in Stuttgart, zu der 1972 leitende Mitarbeiter
aus Forschung und Entwicklung aus elf Regionalgesell-
schaften zusammenkamen. Die Teilnehmer der Tagung,
die erstmals stattfand, diskutierten die Herausforde-
rungen und Chancen, die sich aus einer weltweiten Ko-
ordinierung von Entwicklung und Fertigung im Bereich
Kraftfahrzeugtechnik ergaben. In den folgenden Jahren
und Jahrzehnten stellte sich das Unternehmen diesen
Herausforderungen und richtete mit Frankreich, den
USA und Japan an drei strategisch wichtigen Standorten
in der Welt Forschungszentren ein.

Verantwortungsvolles unternehmerisches Handeln
stand bei der Bosch-Gruppe bereits zu dieser Zeit

auf ihrer Agenda und sie erkannte die OECD-Leitlinien
von 1976 als Grundlage der eigenen Tatigkeit auBer-
halb Deutschlands an. Diese Leitlinien, die 2000 Uber-
arbeitet wurden und noch heute gliltig sind, legen
beispielsweise Grundsatze fiir Arbeitsnormen, fairen
Wettbewerb oder die Bekampfung von Korruption fest.
Solche internationalen Standards haben vor allem in
Landern ohne entsprechende gesetzliche Vorschriften
eine herausragende Bedeutung. Bosch fiihlt sich heute
wie damals dem Legalitatsprinzip weltweit verpflichtet
und wendet Uberall auf der Welt die internen Richtlinien
konsequent an.

H Christine Siegel
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Wasser fiir Felder, Kraft fiir Autos
Bosch in Indien

Schon 1919 vertrieb ein Handelshaus Bosch-Kraftfahrzeugausrustung auf
dem indischen Subkontinent. Die Marke genoss einen guten Ruf, aber fur
die vorwiegend englischen Fahrzeuge im kolonialen Indien wurden Aus-
tauschkomponenten der britischen Konkurrenz benotigt. Der Umsatz von
Bosch stagnierte auf bescheidenem Niveau. Das anderte sich mit den Ver-
tragen, die Bosch ab 1951 in Indien mit dem spateren Tochterunternehmen
Mico (heute Bosch Limited) abschloss, und seit der Unabhangigkeit Indiens
mit neuen politischen Rahmenbedingungen. Es begann der systematische
Aufbau einer regionalen Prasenz, die auf die ErschlieBung der Absatzmarkte
zunachst durch Lizenzvergaben fur die Fertigung zielte und - in einem weite-
ren Schritt —auf Fertigung und Vertrieb vor Ort aus eigener Hand.



Auf den ersten Blick unterschied sich die Situation flr
Bosch in Indien kaum von der in manchem anderen
Land. Auch in Australien beispielsweise begann Bosch

in den 1950er Jahren damit, Lizenzabkommen mit aus-
tralischen Produzenten zu treffen und eigene Fertigungs-
standorte vor Ort aufzubauen.

Grof3e Marke, kleiner Umsatz

In Indien aber stagnierte das Geschaft. Trotz des
hohen Ansehens der Marke Bosch und trotz groBer
Kundenzufriedenheit erreichten 1938 die Verkaufe

ein Volumen von nur rund 150 000 Reichsmark, was
weniger als einem Tausendstel des Gesamtumsatzes
von Bosch entsprach. Grund dafiir war vor allem, dass
in Indien hauptsachlich englische und US-amerikanische
Fahrzeuge das StraBenbild pragten, in denen kaum
Bosch-Produkte verbaut wurden und deren Original-
ersatzteilbedarf die Konkurrenten Lucas aus England
sowie Delco-Remy und Auto-Lite aus den USA deckten.

Mousell und die Gebriider Saran

Die Wende fiir Bosch— weg vom Export und hin zur
Lizenzfertigung mit der Perspektive auf eine eigene
Fertigung vor Ort — kam Schritt fir Schritt. Das Ge-
schaftsgebaren des Handelspartners von Bosch in

Der Weg zum Global Player | 41

Von links nach rechts:
Fahrradunterstand

am Werk der Motor
Industries Co. Ltd.
(Mico) in Bangalore im
indischen Bundesstaat
Mysore, 1955

Fertigungshalle der
Mico in Bangalore.
Ab 1954 wurden hier
Ziindkerzen in Bosch-
Lizenz gefertigt.

Indien Mousell & Co. fiihrte jedoch zu unbefriedigen-
den Umsatzentwicklungen. Der Partner betrieb den
Handel mit den Produkten nicht zur Zufriedenheit von
Bosch, sodass das Unternehmen die Vertrage 1949
kiindigte und sich mit der indischen Firma Chaziabad
Engineering Corporation in Neu-Delhi zusammenschloss,
die von der indischen Familie Saran gegriindet worden
war.

Mico entsteht

Bis 1951 war die neue Zusammenarbeit vielverspre-
chend. Die Umsatze mit Chaziabad erhéhten sich von
rund 214 000 D-Mark (1949) auf ca. 360 000 (1950)
und 1 376 000 D-Mark (1951). Ab Dezember 1951
konzentrierte sich das indische Engagement von Bosch
auf eine neue Firma, die vom indischen Bosch-Partner
Chaziabad und anderen Teilhabern in diesem Monat als
Produktionsbetrieb flir Automobilausriistung gegriindet
worden war: die Motor Industries Co. Ltd. (Mico) in
Madras (heute Chennai). Im Griindungsvertrag wurde
als Gesellschaftszweck die Herstellung von Ziindkerzen
und Dieseleinspritzausriistung sowie die Schaffung von
Arbeitsplatzen und die Ankurbelung des AuBenhandels
durch Exporte eingetragen.
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Vom Export zur Fertigung

Das Engagement zielte auf zwei Marktsegmente: auf
den enormen Bedarf an Dieselkomponenten fir die
Landwirtschaft und auf den Bedarf an elektrischer
Ausristung der schnell wachsenden lokalen Automobil-
industrie im postkolonialen demokratischen Indien.
»sUnsere bisherige Taktik in Indien, uns auf den reinen
Import zu beschranken, wird auf Dauer (...) keinerlei
Erfolg zeitigen, vielmehr werden wir, wenn wir diese
Taktik beibehalten, (...) vollkommen vom indischen
Markt verdrangt werden.” Diese interne Analyse von
1953 zeigt sehr deutlich, warum Bosch das Engagement
in Indien nach 1945 voéllig neu Giberdenken musste,

und unterstreicht die Notwendigkeit, die geschaftliche
Strategie vom reinen Export langfristig auf die Fertigung
in Indien selbst umzustellen.

Neue Chancen fiir die Industrie

Der Zeitpunkt fiir ein intensives Engagement von Bosch
war um 1950 nahezu ideal: Nach dem Ende der briti-
schen Kolonialara herrschte Aufbruchstimmung. Die
Regierung des nun unabhdngigen Staates Indien stellte
Forderprogramme auf die Beine, um die wirtschaftliche
Leistungsfahigkeit des Landes drastisch zu steigern. Der
Finfjahresplan des Jahres 1951 sah als oberstes Ziel die
Forderung der Landwirtschaft vor. Schon allein dieses

Vorhaben 6ffnete Bosch gro3e Marktchancen. Der ge-
plante Ausbau der Landwirtschaft setzte ein gut funktio-
nierendes Bewasserungssystem mit Stationarmotoren
voraus. Diese Aggregate, hauptsachlich Dieselmotoren,
bendétigten ein robustes Einspritzsystem, das Bosch
oder dessen Lizenznehmer liefern konnten. Rund 50000
solcher Motoren sollten laut Regierungsvorhaben bis
1956 gebaut und in Betrieb genommen werden. Doch
legte die indische Regierung fest, dass nur in Indien
hergestellte Motoren samt Ausriistung im Zuge des
Funfjahresplans fiir die landwirtschaftliche Nutzung
gekauft werden durften. Um also bei diesem lukrativen
Geschaft dabei zu sein, musste Bosch im Land fertigen
oder fertigen lassen, was in Kooperation mit Mico
geschah.

Die Autoindustrie als Markt fiir Bosch

Ein wichtiger Zukunftsfaktor flir Bosch in Indien waren
aber auch die staatlichen Vorhaben zum Ausbau der
indischen Automobilindustrie. Auch hier sah der iberaus
ehrgeizige Finfjahresplan der indischen Regierung fir
die Jahre 1951 bis 1956 vor, dass der Bedarf in Indien
ausschlieBlich durch die inlandische Automobilproduk-
tion und ihre Zulieferer gedeckt werden sollte. Bereits
1952 waren rund 40 Prozent der in Indien neu zugelas-
senen Automobile im eigenen Land hergestellt worden,

Blick in das Werk in Nasik,
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Staat Maharashtra. Nach
seiner Fertigstellung 1974
wurden hier zunachst
Einspritzdiisen und Diisen-
halter fir Dieseleinspritz-
systeme hergestellt.



bei den Lastwagen waren es sogar rund 50 Prozent.
Uber den Fiinfjahresrahmen der indischen Regierung
hinaus war eine hundertprozentige Bedarfsdeckung des
gesamten indischen Fahrzeugmarktes mit inlandischer
Produktion bis Anfang der 1960er Jahre geplant. Auch
wenn dieser Plan nicht in Erflllung gehen sollte, zeigte
sich, dass der indische Automarkt gro3e Chancen fir
Bosch bot — allerdings nur als Lieferant, der in Lizenz

in Indien fertigen lieB oder eine eigene Fertigung vor
Ort etablierte.

Die Allianz Bosch-Mico

Fir Bosch war die Allianz mit Mico der Zugang zum
indischen Markt. Sie bot die Perspektive, sich lang-
fristig als vor Ort produzierendes Unternehmen zu
etablieren. Auf diese Weise begann Bosch nach lang-
jahriger Umsatzstagnation in Indien zu wachsen. Schon
vorher hatte Bosch mit Chaziabad zum 1. Mai 1951
einen Vertrag abgeschlossen, der dem Partner das
alleinige Verkaufsrecht von Bosch-Automobilkompo-
nenten auf dem indischen Markt zusicherte. Dieses
Recht ging nun an die Tochterfirma Mico lber. Weiter-
reichende Vertrage lieBen nicht lange auf sich warten:
Schon am 22. Dezember 1951 war der erste Lizenz-
vertrag zwischen Bosch und Mico abgeschlossen -
gerade einmal elf Tage nach der Griindung der Mico.
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Dieser und der Folgevertrag vom 18. Juni 1952 be-
rechtigten Mico zur Lizenzfertigung von Ziindkerzen
und Dieseleinspritzkomponenten.

Fertigungsanlauf und Beteiligung

Am 1. Februar 1953 war es so weit: Der Bau des ersten
Fabrikgebaudes der Mico in Bangalore im Bundesstaat
Mysore war abgeschlossen und die Produktion von
Ziundkerzen und Dieseleinspritzpumpen konnte be-
ginnen. 1954 verlegte Mico auch den Sitz der Unter-
nehmensverwaltung von Madras (heute Chennai) nach
Bangalore. Der gute Start der geschaftlichen Aktivitaten
veranlasste Bosch, Gesprache mit dem Eigentiimer-
konsortium zu fithren, um Anteile an Mico zu iberneh-
men. Mit dem Vertrag vom 11. November 1953 sicherte
sich Bosch zunachst die grundsatzliche Moéglichkeit
einer Beteiligung an Mico. Nachdem 1954 der indische
Staat diese Beteiligung offiziell genehmigt hatte, be-
teiligte sich Bosch zunachst mit gut neun Prozent und
stockte die Anteile bis heute auf rund 70 Prozent auf.
Heute beschéftigt Bosch in Indien insgesamt rund
18000 Mitarbeiter.

u Dietrich Kuhlgatz

Blick ins Lager,

Werk Bangalore, 1983.
In Gitterboxen wurden
hier Komponenten fir

Dieseleinspritzsysteme
gelagert.
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Nah am Kunden
Bosch fertigt in Brasilien
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Brasilien war fur Bosch schon seit 1910 kein unbekanntes Land mehr. Mit der

Vergabe einer Handelsvertretung an eine brasilianische Firma wagte Bosch

frih seine ersten Schritte im groBten Land Stdamerikas. In den 1950er

Jahren erlebte Brasilien eine rasante dkonomische Entwicklung. Einige der

erfolgreichsten internationalen Automobilhersteller kamen ins Land und

begannen dort mit der Produktion von Kraftfahrzeugen. Um die Nahe zu

den eigenen Kunden nicht zu verlieren und die Chancen des Wirtschafts-

aufschwungs nutzen zu konnen, entschloss sich Bosch zum Ausbau seiner

Aktivitaten in Brasilien.

Brasilien war wirtschaftlich lange Zeit sehr stark ab-
hangig von Exporten unveredelter Rohstoffe und land-
wirtschaftlicher Produkte wie Kaffee oder Kakao. Unter
dem Motto ,,50 Jahre Fortschritt in fiinf Jahren Regie-
rungszeit® forcierte der 1956 neu gewahlte Prasident
Brasiliens Juscelino Kubitschek das Tempo der Industri-
alisierung seines Landes. Brasilien sollte innerhalb
weniger Jahre den Anschluss an die Industrienationen
der Welt finden. Neben dem Ausbau der Infrastruktur
und der Forderung des Investitionsgilitersektors sah
die Regierung besonders den Aufbau einer heimischen
Automobilindustrie als einen zentralen Faktor fiir die
wirtschaftliche Zukunft des Landes an. Durch Steuer-
vorteile, glinstige Kredite und Importbeschrankungen
gelang es der Regierung, internationale Hersteller fir
das Land zu interessieren wie beispielsweise Ford,
General Motors, Mercedes-Benz oder Volkswagen.

Gemeinsam mit einem Partner

Mit der positiven Entwicklung der brasilianischen Auto-
mobilindustrie wurde fiir Bosch die Neuordnung des
Brasilien-Geschafts immer dringlicher. Um die neuen
Automobilfabriken beliefern und langfristig auf dem
heimischen Automobilmarkt bestehen zu kénnen, reichte
der Import iber eine Vertretung nicht aus. Auch legten
die brasilianischen Importbeschrankungen und die sehr
guten Zukunftsaussichten der stidamerikanischen Wirt-
schaft den Aufbau einer eigenen Fertigung vor Ort nahe.
Deshalb hatte Bosch schon 1952 tber den Aufbau einer
brasilianischen Kleinserienfertigung fiir Dieselersatzteile
und Zindkerzen nachgedacht. Die ersten Gedanken
kreisten um die Vergabe von Fertigungslizenzen an einen
brasilianischen Partner. Mit der langjahrigen Vertreter-
firma bot sich auch ein zuverldssiges Unternehmen an,
das Uber ausgezeichnete Kenntnisse des Landes und
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der Kunden sowie entsprechendes technisches Wissen
verfligte. Allerdings zeigten die Verhandlungen bald,
dass ein Engagement in Eigenregie deutlich mehr Vor-
teile brachte als eine Partnerlésung. Ein Vorzug lag
beispielsweise darin, dass Bosch nur durch eine eigene
Prasenz die vollen Entwicklungsmdéglichkeiten und
Chancen nutzen konnte, die in der Expansion der
brasilianischen Kraftfahrzeugindustrie und dem allge-
meinen wirtschaftlichen Aufschwung des Landes lagen.
AuBerdem war es so moglich, die in Brasilien gefertig-
ten Produkte mit dem eigenen Namen zu kennzeichnen
und somit die Bekanntheit der Marke Bosch sowohl

zu nutzen als auch weiter zu férdern. Denn obwohl
Bosch-Produkte in Brasilien lange Zeit wegen des
Zweiten Weltkrieges nicht erhaltlich waren, war ,,der
gute Ruf der Erzeugnisse, die den Namen Bosch tragen,
noch nicht vergessen®, wie Dr. Karl Eugen Thoma, der
damalige Leiter der Rechtsabteilung, in einem Artikel

in der Mitarbeiterzeitschrift Bosch-Ziinder aus dem
Jahr 1954 berichtete.

In die eigenen Hiande

So entschloss sich das Unternehmen, den Aufbau
einer Fertigung und den Erstausristungsvertrieb

in Brasilien in die eigenen Hande zu nehmen. Am

16. November 1954 unterzeichnete Bosch die Vertrage
zur Grindung der Vertriebs- und Fertigungsgesell-
schaft Robert Bosch do Brasil Indlstria e Comércio
de Acessorios para Motores e Chassis Ltda. mit Sitz in
Sdo Paulo. Die Anfange der neuen Gesellschaft waren

zunachst auBerordentlich bescheiden. Zwei Mitarbeiter
bezogen ein kleines Biiro an der Pragca de Republica im
Zentrum Sao Paulos. Die wichtigste Aufgabe war die
Suche nach einem geeigneten Standort zur Fertigung
von Zubehor fir Dieseleinspritzpumpen. Schnell fiel

die Wahl auf Campinas, eine Stadt etwa 100 Kilometer
nordwestlich von Sao Paulo. Sie bot durch ihre giinstige
Anbindung an das neu entstehende Autobahnnetz und
die Nahe zu den Automobilfabriken in der Region um
Sao Paulo beste Voraussetzungen. Dort erwarb Bosch
zunachst eine kleine Fabrik an der Avenida da Saudade
und baute diese aus. Bereits im Januar 1957 schrieb
ein Mitarbeiter nach Stuttgart, dass man jetzt ,wirklich
eine schone Fabrik“ habe und ,,auch ein bisschen stolz
darauf” sei. Drei Monate spater begann in den neuen
Raumen die Fertigung von Druckventilen, Elementen
und Dusen fiir Dieseleinspritzausriistung. Diese ,alte
Fabrik“, wie sie spater genannt wurde, war aber schon
bald viel zu klein flr die stetig steigende Nachfrage nach
Bosch-Produkten, nachdem die Automobilfabriken
zunehmend dazu lbergingen, Kraftfahrzeuge in Brasilien
selbst zu fertigen und nicht mehr nur aus importierten
Einzelteilen zu montieren.

Standortsuche

Die Suche nach einem optimalen Standort fiir die
Fertigung ging also weiter, bis schlieB3lich ein Industrie-
geldande direkt an der neu gebauten Autobahn zwischen
Sao Paulo und Brasilia im Norden von Campinas ge-
kauft wurde. In dem damals weit auBBerhalb gelegenen
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Von links nach rechts:
Bauarbeiten fiir die Fabrik am
Anhangiliera Highway in Campinas,
1959

Umzug von der ,alten Fabrik* auf

das neue Geldande am Anhangiiera
Highway in Campinas, 1960

Fabrikhalle in Campinas, um 1965

Bosch-Dienst in Brasilien in den
1970er Jahren

Stadtteil Boa Vista errichtete Bosch in kurzer Zeit

eine moderne Fabrik und begann 1960 mit dem Umzug
auf das neue Gelande an der Autobahn ,,Rodovia
Anhanglera“. Das Fertigungsprogramm umfasste
anfangs ausschlieBlich Dieselausriistung und wurde
spater um elektrische Automobilausriistung, wie
Generatoren und Anlasser, erganzt. Das Gelande in
Campinas entwickelte sich innerhalb weniger Jahre
zum Zentrum der brasilianischen Regionalgesellschaft.

Mitarbeiterqualifizierung nach Bosch-Standard

Doch der Aufbau einer eigenen Fertigung war nur der
erste Schritt. Die gewohnt hohen Anspriiche an Qualitat,
Zuverlassigkeit und Kundenzufriedenheit sollten auch

in Brasilien erfiillt werden. Um dauerhaft erfolgreich

im Land bestehen zu kénnen, sollte der Bedarf an Fach-
kraften moglichst direkt vor Ort gedeckt und die Aus-
bildung von qualifiziertem Nachwuchs geférdert werden.
Deshalb entschloss sich Bosch bereits 1957 zu einer
Kooperation mit der SENAI, dem nationalen Dienst fir
die industrielle Lehrlingsausbildung. Ein Jahr spater
eroffnete Bosch in Campinas seine erste Kundendienst-
schule. Sie sollte sicherstellen, dass die Mitarbeiter der
landesweit entstehenden Bosch-Dienste die Fahrzeuge
fachmannisch reparieren und warten konnten. Spater
wurde sogar eigens ein Omnibus zur mobilen Kunden-
dienstschule umgebaut, um Know-how selbst in die
entlegenen Gebiete des riesigen Landes zu bringen.

Soziales Engagement

Auch in Brasilien gingen bei Bosch soziale Verantwor-
tung und wirtschaftliche Aktivitat von Anfang an Hand
in Hand. Schon friih entwickelte sich in Campinas
beispielsweise ein flir das Land typischer Club, der
den Mitarbeitern direkt neben dem Fabrikgeldande ein
umfangreiches Sport- und Freizeitangebot zur Verfliigung
stellte. 1971 wurde die Hilfsorganisation Associago
Beneficente Robert Bosch gegriindet, die spater in
Instituto Robert Bosch umbenannt wurde. Zwei Jahre
spater konnte mit finanzieller Unterstiitzung des Unter-
nehmens und der Robert Bosch Stiftung ein neues
Krankenhaus, das Centro Médico de Campinas, und
einige Jahre spater ein Kinderkrankenhaus eroffnet
werden.

In den folgenden Jahren baute Bosch seine brasiliani-
sche Regionalgesellschaft weiter aus. Trotz mancher
schweren politischen und wirtschaftlichen Krise er-
weiterte Bosch sein Angebot schrittweise. So wurden
auch Autoradios und Hausgeréate im Land gefertigt.
Was mit einem kleinen Vertreterbilro in Sdo Paulo 1954
und einer Kleinserienfertigung von Dieselzubehdr in
Campinas begonnen hatte, entwickelte sich innerhalb
weniger Jahre zu einer der wichtigsten Bosch-Regional-
gesellschaften. Heute beschaftigt Bosch in Brasilien
rund 13700 Mitarbeiter.

m Dieter Schmitt
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Markteinstieg durch Kooperation
Bosch als japanischer Lieferant

Die japanische Wirtschaft durchlief in den 1960er und frihen 1970er
Jahren eine starke Wachstumsphase. Damit war Japan ein vielversprechen-
der Markt, aber zugleich eine echte Herausforderung, weil dieser Markt
traditionell nach auBBen stark abgeschirmt war. Bosch indes hatte es bereits
Ende der 1930er Jahre geschafft, Dieselkomponenten nach eigener Bauart
durch Lizenzvergabe auf dem japanischen Markt zu etablieren. Diese Erfah-
rungen erleichterten einen Ausbau der Marktposition. Ab etwa 1970 ging es
um den entscheidenden Schritt fur den Global Player Bosch: Es galt, sich
auch als Partner einheimischer Unternehmen und Hersteller vor Ort Zutritt

zu diesem komplizierten Markt zu verschaffen. Den Grundstein legte Bosch
1972 mit der Grindung der Robert Bosch (Japan) Ltd.

P

Seit 1911 waren Bosch-Produkte in Japan erhaltlich. Von
diesem Jahr an entwickelten sich die Bosch-Aktivitaten
in Japan auf zwei Ebenen: Vertrieb und Lizenzvergabe.
Fir den Vertrieb sorgte ab 1911 Andrews & George Co.,
»,Bosch-Agent® in Japan. Andrews war in dieser Phase
ein unverzichtbarer Partner, der den japanischen Markt
kannte und die Bosch-Produkte zu platzieren verstand.
1920 lbergab Bosch diese Aufgabe an den Vertriebs-
partner C. lllies & Co. Nach 1945 folgte die Industrial
Products Trade Company, von deren Nachfolgeorgani-
sation, der Fine Technic Products Company, die neu
Motorenpriiffeld im 1992 gegriindete Robert Bosch (Japan) Ltd. ab 1972 alle
;:;fr”uer;ei”nt’ckr;”}::;h:” Aufgaben Ubernahm. Fertigungsvereinbarungen gab es

seit 1939, als die japanische Firma Diesel Kiki Co., Ltd.
in Lizenz Bosch-Dieselausristung zu fertigen begann
und diese an japanische Autohersteller lieferte. Rund
14 Jahre spater kamen 1953 die ersten Lizenzabkom-
men fir elektrische Automobilausriistung, zum Beispiel
Lichtmaschinen, Anlasser oder Ziindsysteme, mit der
Firma Nippondenso Co., Ltd. hinzu.




Diesel Kiki und Lizenzen

In Japan existierte keine Zulieferindustrie fiir hoch
entwickelte Dieseleinspritzsysteme fur Lastwagen.

Bei Personenwagen spielte der Diesel ohnehin noch
keine Rolle. Fiir Nutzfahrzeuge jedoch waren die Bosch-
Dieseleinspritzpumpen samt Zubehdr aus japanischer
Fertigung unverzichtbar. Da die existierenden japani-
schen Nachbauten qualitativ nicht akzeptabel waren,
erwies sich der Lizenzbau als der beste Weg. |hn
beschritten die beiden groBen japanischen Industrie-
unternehmen und Fahrzeughersteller Tokyo Jidosha
Kogyo Ltd. (heute Isuzu Motors Ltd.) und Mitsubishi
Heavy Industries Co., Ltd., indem sie 1939 gemeinsam
die Fertigungsgesellschaft Diesel Kiki Co., Ltd. (seit
1990 Zexel Corporation) griindeten.

Denso fertigt Bosch

Dass auf dem japanischen Markt zuerst Bosch-Diesel-
komponenten aus Lizenzfertigung erhaltlich waren, ist
ungewohnlich, war doch Bosch zunachst mit Kraftfahr-
zeugelektrik groB geworden. Die Einfliihrung dieser
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Hoflichkeit ist
Trumpf: Mitarbeiter
eines Bosch Service
in Japan, 1986

Produkte nach Japan, die bis ins Jahr 1911 zurick-
reichte, versprach allein jedoch kein befriedigendes
Wachstum des Marktanteils. Daher entschloss sich
Bosch zu Fertigungsabkommen. Diese boten zwei
Vorteile: Sie fihrten einerseits zu Lizenzeinnahmen,
andererseits machten sie die Bosch-Komponenten in
der japanischen Autoindustrie bekannter und ebneten
den Weg zu groBerer Nachfrage nach diesen Produkten.
Das erste Abkommen zur Lizenzproduktion autoelektri-
scher Komponenten schloss Bosch 1953 mit der
Nippondenso Ltd. (der heutigen Denso Corporation).
Es umfasste die Produktion von Generatoren, Startern
und Zlindanlagen fiir Kraftfahrzeuge. Dieses Abkommen
erweiterten beide Firmen 1956 um die Lizenz zur
Fertigung von Bosch-Ziindkerzen.

Autarkie aus Tradition

Nach dem Zweiten Weltkrieg war Japan eine Nation,
die — von der Insellage noch geférdert — durch aus-
gepragte industrielle Autarkiebestrebungen gekenn-
zeichnet war. Hohe Zélle, komplexe Zollabfertigungs-
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verfahren und schwierige Zulassungsbestimmungen
fir Produkte aus anderen Landern begrenzten den
Import auslandischer Waren. So musste ein neues
Produkt vom Importeur, nicht vom Hersteller zur Zulas-
sung angemeldet werden. Die Zulassungen erloschen
zudem meist nach drei Jahren. Auch sozio6konomische
Faktoren stellten eine Herausforderung fiir nicht japani-
sche Hersteller dar. Autohersteller und ihre jeweiligen
Zulieferer standen traditionell in exklusiver, enger und
lang wahrender Beziehung. Kooperationen etwa zwi-
schen Unternehmen wie Honda, Isuzu, Mitsubishi,
Nissan oder Toyota mit ihren Zulieferern bildeten ein
enges Netz vertrauter wirtschaftlicher Partnerschaften,
an dem internationale Wettbewerber nur schwer teil-
haben konnten.

Das Technische
Zentrum in Yokohama,
1997. Hier werden
Bosch-Komponenten
fiir japanische Fahr-
zeuge appliziert.

Japan als Schliissel zum Markt Asien

Indes war Japan, wie es bei Bosch erkannt wurde und
bis heute formuliert wird, stets ein Schlissel zum Erfolg
auf anderen asiatischen Markten. Zudem florierte seit
den 1960er Jahren insbesondere der fiir Bosch wichtige
Automobilsektor Japans enorm. Das galt auch fiir den
Binnenmarkt des prosperierenden Landes. Vor allem
stieg aber die Zahl der flir den Export bestimmten japa-
nischen Fahrzeuge. Zum Vergleich: Noch 1960 produ-
zierte Japan weniger als 0,5 Prozent der weltweit her-
gestellten Automobile, Ende der 1970er Jahre waren es
fast 25 Prozent. Angesichts dieser rasanten Entwicklung,
die sich bereits in der zweiten Halfte der 1960er Jahre
abzeichnete, stellte Bosch die Weichen fiir eine Prasenz
als Autozulieferer vor Ort.

Fertigung von
Motorsteuergeraten
fiir Benzineinspritz-
systeme, 1986




Einzug in Shibuya

Mit der Griindung der Robert Bosch (Japan) Ltd. im
Jahr 1972 fasste das Mutterhaus die Aktivitdten in
Japan schrittweise zusammen. In der neuen Regional-
gesellschaft, die ihren Sitz im Firmengebaude der
Diesel Kiki in Shibuya bei Tokio bezog, wurden Einkauf
und Lizenzvergabe gebiindelt. Die Verkaufsaktivitaten
in den Bereichen Erstausriistung und Zubeho6r sowie
Elektrowerkzeuge erfolgten weiterhin tGber den Partner
Fine Technic Products Ltd. Die Lizenzvergaben betrafen
zumeist Automobiltechnik wie etwa die Dieselfertigung
der Diesel Kiki. Joint Ventures bedeuteten eine neue
Dimension der Marktprasenz in Japan. Durch sie wurde
Bosch zum Produzenten vor Ort gemeinsam mit einem
japanischen Unternehmen und schaffte damit die Vor-
aussetzungen dafir, sich als dauerhafter Partner solcher
Unternehmen zu etablieren.

JECS markiert den Durchbruch

1973 griindete Bosch zusammen mit der Nissan Diesel
Motor Co. und der Diesel Kiki Co., Ltd. ein gemein-
sames Unternehmen, die Japan Electronic Control
System Co., Ltd. (JECS), mit Sitz in Tokio. Zweck des
Gemeinschaftsunternehmens war die Fertigung von
elektronischen Benzineinspritzsystemen vom Typ Bosch-
Jetronic fiir japanische Autohersteller. 1967 auf den
Markt gekommen, begann sich dieses System in Europa
und den USA mehr und mehr durchzusetzen: In Europa
statteten die Autohersteller ihre Oberklassemodelle
gern wegen der héheren Motorleistung und des ge-
schmeidigeren Motorlaufs mit der Jetronic aus, in den
USA bestach sie durch niedrige Abgasemissionen. lhre
emissionssenkende Technik sollte nun auch fiir den
japanischen Markt genutzt werden. Japan, das nach
1945 eine massive Industrialisierungsphase durchlaufen
und sich bis 1970 zur drittstarksten Wirtschaftsmacht
der Welt entwickelt hatte, hatte auch bedingt durch

die Massenmotorisierung mit zunehmenden Umwelt-

Bild rechts und Bild

ganz rechts:

Fertigung und Qualitats-
kontrolle im japanischen
Bosch-Standort Yokosuka,
1993
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problemen zu kdmpfen. So passte das Produkt Jetronic
perfekt an den Ort und in die Zeit, paradoxerweise

auf einem Markt, der eigentlich sehr stark in der Hoch-
technologie war, jetzt aber auf europaische Hightech-
Produkte zurlickgreifen musste — in diesem Fall von
Bosch.

Nippon ABS, Nippon Injector und die Folgen

Mit der Strategie, durch Joint Ventures den Markt

zu durchdringen, waren die Voraussetzungen fir die
heutige Bosch-Regionalgesellschaft in Japan geschaffen.
Dem Projekt JECS folgte 1984 das Joint Venture Nippon
ABS Ltd. mit dem japanischen Bremsenspezialisten
Nippon Air Brake Co., Ltd. Dieses Joint Venture und die
1987 beschlossene Kooperation mit Japans gréBtem
Bremsenhersteller, der Akebono Brake Industry Co.,
forderten in den 1980er und 1990er Jahren die Ein-
fuhrung der Bosch-Innovationen auf dem Gebiet aktiver
Sicherheitssysteme in japanischen Kraftfahrzeugen,
allen voran das 1978 erstmals in Deutschland auf den
Markt gebrachte Antiblockiersystem ABS. 1986 folgte
das Joint Venture Nippon Injector zur Herstellung von
Einspritzventilen fir Benzineinspritzsysteme und 1992
eine Kooperation zur Herstellung von Airbagsteuergera-
ten. Im selben Jahr eréffnete Bosch ein Technisches
Zentrum fiir Forschung und Entwicklung mit Sitz in
Yokohama. Diese Entscheidung hatte praktische wie
symbolische Bedeutung: Bosch setzte einen wichtigen
Meilenstein, der neben Herstellung und Vertrieb nun
auch die Bedeutung von Forschung und Entwicklung fir
das Unternehmen vor Ort markierte und grof3e Vorteile
bei der Entwicklung von Produkten in Zusammenarbeit
mit japanischen Autoherstellern erméglichte. Die Mehr-
heitsbeteiligung an der Zexel Corporation (seit 2005
Bosch Corporation) im Jahr 1997 bedeutete fiir Bosch
einen Meilenstein im Japan-Geschaft. Heute sind bei
Bosch in Japan mehr als 7 700 Mitarbeiter beschaftigt.

u Dietrich Kuhlgatz
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Seit 1990
Neuen Heraus-

forderungen entgegen

",
Bei der Einweihung - - .
eines neuen Gebaudes A .
der russischen Regional- g on ! o - F.
gesellschaft in Moskau e :
1997 pflanzten der damalige : - ; _:;E,
Vorsitzende der Bosch- ] 1 < :-;_:""' i
Geschaftsfihrung Hermann _ - _,,. -
Scholl und der Bosch-Ge- ,

schaftsfiihrer Gotthard Rom- Gl
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Um die Jahrtausendwende gewann die stetig fort-
schreitende Internationalisierung von Bosch deutlich

an Tempo. Innerhalb von nur 16 Jahren stieg der Anteil
der auBerhalb Deutschlands erzielten Umsatze am
Gesamtumsatz der Bosch-Gruppe um 23 Prozentpunkte
von 51 Prozent im Jahr 1990 auf 74 Prozent im Jahr
2006. Die Wege waren dieselben geblieben: Prasenz

auf bereits erschlossenen Markten ausbauen und in zahl-
reichen weiteren Landern FuB fassen. Die tiefgreifenden
politischen Veranderungen — der Fall des Eisernen Vor-
hangs mit dem Umbruch in den sozialistischen Staaten
Osteuropas und die Hinwendung Chinas zum Westen -
sowie die rasante Entwicklung der elektronischen Daten-
verarbeitung leiteten nicht nur bei Bosch eine neue
Dimension der weltweiten Geschaftstatigkeit ein. Das
Wort ,Globalisierung® war plétzlich in aller Munde. Im
etablierten europdischen Markt eréffneten sich nun mit
Mittel- und Osteuropa ungeahnte Chancen. Zeitgleich
entwickelte sich die Region Asien-Pazifik zum Wachs-
tumsmarkt schlechthin. Es galt aber auch weiterhin,

das Potenzial des amerikanischen Kontinents zu nutzen.
Diese Strategie pragte die Unternehmenspolitik von

den 1990er Jahren an und tut es auch heute noch.

Weltweiter Fertigungs- und Entwicklungsverbund

Im Jahr 1998, als in GroBbritannien die erste Regional-
gesellschaft ihr 100-jahriges Bestehen feiern konnte
und damit die lange Tradition der Internationalitat des
Unternehmens sichtbar machte, tiberstieg die Zahl der
Mitarbeiter auBerhalb Deutschlands erstmals die der
in Deutschland Beschéftigten. Aber die Globalisierung
barg nicht nur Chancen, sondern auch Herausforderun-

gen wie den zunehmenden internationalen Wettbewerb.
Um sich diesem Wettbewerb zu stellen, wurde nicht nur
der internationale Fertigungsverbund verstarkt, sondern
auch ein weltumspannender Entwicklungsverbund auf-
und ausgebaut. Weltweit wurde die Produktverantwor-
tung den einzelnen Geschéftsbereichen libertragen und
schon bei der Entwicklung eines neuen Produkts waren
Mitarbeiter verschiedener Standorte rund um den
Globus beteiligt. Entscheidenden Anteil daran hatten
der immer schneller werdende Datenfluss und die Mog-
lichkeiten, die das Internet nicht nur in der Entwicklung,
sondern auch beim Vertrieb — Stichwort E-Commerce -
bot.

Startschuss fiir Osteuropa

Auf die politischen Umbriiche des Jahres 1989 und die
Offnung der osteuropiischen Staaten reagierte Bosch
schnell. In Polen, Ungarn und der Tschechoslowakei
wurden noch 1990 Verbindungsstellen eingerichtet, die
die Marktlage vor Ort sondieren sollten. Schon im dar-
auffolgenden Jahr konnten in diesen Staaten Regional-
gesellschaften gegriindet werden. Die erste Produktion
in Osteuropa richtete Bosch 1992 an den tschechischen
Standorten Budweis und Jihlava ein. Nur 13 Jahre spa-
ter, im Jahr 2005, zahlte Jihlava mit 6 200 Mitarbeitern
zu einem der groBten Bosch-Standorte. Mit dem Zukauf
des Bremsengeschafts von AlliedSignal 1996 (ibernahm
Bosch zahlreiche Fabriken auf der ganzen Welt, darunter
auch im polnischen Twarddgora. Damit produzierte das
Unternehmen erstmals in Polen. Im ungarischen Hatvan
lief 1998 die Produktion von Komponenten der Auto-
mobilelektronik an.
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Vom Ausstellungscontainer zur Vertriebsgesellschaft
Mit der Auflésung der Sowjetunion 1991 riickten
deren Nachfolgestaaten, besonders Russland, ins
Blickfeld der Bosch-Geschaftsfihrung. Ein riesiger
Markt tat sich auf und Bosch wollte von Anfang an
seine Chancen optimal nutzen. Die Faden liefen zu-
nachst bei der dsterreichischen Regionalgesellschaft
in Wien zusammen. Von dort aus wurde der Aufbau
von Vertriebsgesellschaften in Osteuropa koordiniert.
Ab 1991 zogen Bosch-Mitarbeiter mit einem Ausstel-
lungscontainer durch die Stadte der osteuropaischen
Staaten, um Produkte bekannt zu machen und um
Kunden zu akquirieren. Im Jahr 1993 schlieBlich ent-
standen in sieben ehemaligen sozialistischen Staaten
Osteuropas und in zwei ehemaligen Sowjetrepubliken
Regionalgesellschaften. Deren leitende Mitarbeiter
bereiteten sich in Wien auf ihre neue Aufgabe vor. Der
weitere Aufbau in den baltischen Staaten wurde ab
1995 von der vier Jahre zuvor gegriindeten finnischen
Regionalgesellschaft koordiniert. In Russland produ-
zierte Bosch erstmals 1995 beziehungsweise 1996
an den Standorten Saratow und Engels.

Wachstumsmarkt Asien-Pazifik

Neben den osteuropaischen Staaten gewann Mitte

der 1990er Jahre zunehmend der Wirtschaftsboom

im slidostasiatischen Raum an Bedeutung fiir die
Geschaftspolitik. Neue Markte wurden sondiert, 1992
griindete Bosch beispielsweise in der philippinischen
Hauptstadt Manila ein Verbindungsbiiro. Vor allem aber

wurden Handelsaktivitaten bei den Regionalgesellschaf-

ten in Bangkok, Hongkong und Singapur gebiindelt,

Von links nach rechts:

Made in the UK: Fertigung von Compact-Gene-
ratoren im Werk Cardiff in Sidwales,

1991

Qualitatskontrolle im Werk Naganathapura
der indischen Tochtergesellschaft
Motor Industries Co. Ltd. (Mico), 1995

Bosch- und Blaupunkt-Werbung im lettischen
Riga in den 1990er Jahren

Willkommen bei Bosch in Sidafrika:
Empfangsdame der
Robert Bosch South Africa, 1998

Die Mitarbeiter des ersten Bosch-Dienstes in
Kasachstan, der 1994 in der damaligen Haupt-
stadt Almaty (friher Alma-Ata) eréffnet wurde.
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Von links nach rechts:

Blick auf die Skyline von Hongkong.
Das ,,Bosch-Licht® leuchtete dort von
Juli 1999 bis Dezember 2001.

Prifender Blick: Diodenfertigung bei der
Robert Bosch (Australia) Pty. Ltd., 2005

Technikzentrum des Bosch-Joint-Venture
United Automotive Electronic Systems Co. Ltd.
in Shanghai, China

Erfahrungsaustausch von Bosch-Ingenieuren
aus allen Landern im internationalen Ent-
wicklungszentrum im deutschen Blaichach,
2004

Ein Mitarbeiter der tschechischen Regional-
gesellschaft bei der Fertigung von Common-
Rail-Hochdruckpumpen im Werk Jihlava, 2001

die den Auf- und Ausbau der Vertriebsorganisation in
den Asean-Staaten (Association of Southeast Asian
Nations) und in China vorantreiben sollten. Besonders
das schier unerschopfliche Potenzial des chinesischen
Marktes riickte zunehmend in den strategischen Fokus.
Die dortigen Aktivitaiten miindeten Mitte der 1990er
Jahre in die Grindung von mehreren Joint Ventures.
Bereits 1996 war Bosch der starkste nicht asiatische
Anbieter von Elektrowerkzeugen in der Region. Das
Unternehmen setzte zunehmend auf die Kooperation
mit nationalen Partnern in der Produktion und spannte
damit das weltweite Netz der internationalen Fertigungs-
standorte noch weiter. Im Jahr 1994 wurden allein in
Sidkorea fiinf Gemeinschaftsunternehmen mit einhei-
mischen Firmen gegriindet.

Alte Bekannte

Doch nicht nur auf die ErschlieBung neuer Markte zielte
die internationale Unternehmensstrategie seit 1990,
sondern auch auf den Ausbau und die Optimierung der
Prasenz auf bereits erschlossenen Markten. Ein zentra-
les Anliegen war dabei besonders einer der groB3ten
Wachstumsmarkte: Indien. Bosch hatte bereits seit 1953
mit der Tochterfirma Mico an mehreren Standorten auf
dem indischen Subkontinent produziert, als Ende 1997
die Robert Bosch India Ltd. in Bangalore gegriindet
wurde. Ein zweites bedeutendes Ziel war die Starkung
der Position der Bosch-Gruppe in Japan, um als Zuliefe-
rer nah an den grof3en japanischen Automobilkonzernen
zu sein. Im Jahr 1999 gelang der Bosch-Gruppe mit der
Ubernahme der Mehrheit am japanischen Autozulieferer
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Zexel in Tokio ein entscheidender Wurf. Die Integration
der Zexel Corporation, mit der Bosch eine jahrzehnte-
lange Zusammenarbeit im Produktionsbereich verband,
in den internationalen Fertigungs- und Entwicklungsver-
bund der Bosch-Gruppe war von gro3er Bedeutung fir
das Unternehmen nicht nur auf dem japanischen Markt,
sondern in der gesamten Region.

»Signalwirkung* fiir den US-Markt

Den groBten Markt der Bosch-Gruppe auBerhalb
Deutschlands stellten jedoch nach wie vor die USA

dar. Mit zwei groBen Akquisitionen auf dem nordameri-
kanischen Kontinent im Jahr 1996 setzte Bosch einen
Meilenstein. Von der im US-Bundesstaat New Jersey
ansassigen AlliedSignal Inc. ibernahm Bosch das kom-
plette Geschaft der Bremsausriistung fir Personenkraft-
wagen sowie fiir leichte und mittlere Nutzfahrzeuge.

Im Jahr zuvor hatten dort 11000 Mitarbeiter einen
Umsatz von 2,1 Milliarden US-Dollar erzielt. Dariiber
hinaus GUbernahm Bosch alle Anteile an der S-B Power
Tool Company, die das Unternehmen 1992 mit der US-
amerikanischen Firma Emerson Electric Co., St. Louis/
Missouri, gegriindet hatte. Gemessen am Umsatz war
Bosch nun der weltweit groBte Hersteller von Elektro-
werkzeugen. Innerhalb eines Jahres stieg die Zahl der
Mitarbeiter auBerhalb Deutschlands von 66000 im Jahr
1995 auf 81000 im Jahr 1996, wahrend die Mitarbeiter-
zahl in Deutschland mit 91000 konstant blieb. Der
Umsatz, den Bosch in den USA erwirtschaftete, wurde
in den Jahren 1995 bis 1997 mehr als verdoppelt.

Internationale Zusammenarbeit in Forschung

und Produktion

Doch nicht nur an den Kernindikatoren unternehmeri-
scher Tatigkeit war die fortschreitende Internatio-
nalisierung abzulesen. Auch im Entwicklungs- und
Fertigungsbereich erreichte die globale Kooperation
innerhalb der Bosch-Gruppe 1996 eine neue Dimension.
Die Produktion des landerlibergreifend entwickelten
Antiblockiersystems ABS 5.3 lief nahezu zeitgleich in
Deutschland, Australien, Korea, Japan und den USA an.
Entwicklungsteams aus deutschen, amerikanischen

und japanischen Bosch-Ingenieuren hatten an der Ent-
stehung des neuen Produkts mitgewirkt. Und dies war
erst der Auftakt. In den folgenden Jahren entstanden
immer mehr virtuelle Teams, die von den verschiedens-
ten Standorten der Welt aus gemeinsam an neuen Pro-
dukten arbeiteten. Unterstiitzt wurde dieser Prozess
vor allem auch durch neue Techniken wie das Computer
Aided Design (CAD). Auf das sogenannte ,elektronische
Zeichenbrett” kann man per Mausklick von jedem Winkel
der Welt aus zugreifen. Die Entwicklungszeiten verkiirz-
ten sich damit.

Datentransfer rund um den Globus

Erleichtert wurden internationale Projekte dieser Art
durch die zunehmende Datenvernetzung innerhalb der
Bosch-Gruppe. Im Jahr 1995 startete der Kommunika-
tionsverbund ,Bosch Corporate Network (BCN)“, der
zunachst zwar nur an deutschen Standorten den firmen-
internen Datenaustausch ermoglichte, in den Folge-
jahren aber sukzessive weiter ausgebaut wurde.
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Von links nach rechts:

Die Bosch-Richtfunktechnik erobert einen
neuen Markt. Montagearbeiten an einer
Funkstation in China, 1998

Internationaler Mitarbeiteraustausch
bei Bosch, 1999

Blick auf das Werksgelande der polnischen
Bosch-Regionalgesellschaft in Warschau,
1998

ABS-Fertigung im Bosch-Werk Charleston
im US-amerikanischen Bundesstaat South
Carolina, 1997

Noch bessere Perspektiven bot das kurz danach einge-
fihrte Intranet, tiber das in nunmehr zwei Sprachen —
Deutsch und Englisch — die Mitarbeiter weltweit Zugang
zu Unternehmensinformationen hatten. Was 1997 mit
nur 5000 Nutzern begann, entwickelte sich in knapp
zehn Jahren zu einer rund um den Globus genutzten
Informationsquelle. Mit der Einfiihrung des Bosch
GlobalNet, das das Intranet seit Ende 2006 ablost und
bis 2009 weltweit eingefiihrt sein wird, wurde eine
weltweit einheitliche Struktur geschaffen, die neue
Méglichkeiten fiir die international vernetzte Zusammen-
arbeit innerhalb der Bosch-Gruppe er6ffnet.

Anker im Meer der Globalisierung

Je weltumspannender die Tatigkeit der Bosch-Gruppe
wurde, je schneller die weltweite Vernetzung in den
Bereichen Entwicklung, Produktion und Vertrieb voran-
schritt, desto wichtiger wurde es, gemeinsame Werte fir
das Unternehmen zu verankern. 2004 wurde der Slogan
»Technik firs Leben® eingefiihrt und in 42 Sprachen
lbersetzt. Er tragt dazu bei, die einheitliche Darstellung
der Marke und des Unternehmens Uberall auf der Welt
zu fordern. Die Mitarbeiterzeitung ,Bosch-Ziinder”,
bereits 1919 von Robert Bosch gegriindet, erscheint
seit 2005 nicht nur auf Deutsch, sondern auch in acht
weiteren Sprachen.
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Darliber hinaus hat eine gelebte, auf gleichen Grund-
festen basierende Unternehmenskultur eine herausra-
gende Bedeutung. Sie ist eines der wichtigen Elemente
flr unternehmerischen Erfolg im standigen Wandel auf
den Weltmarkten. Basierend auf den Werten des Unter-
nehmensgriinders Robert Bosch entstanden fir die
tagliche Arbeit Vision, Leitbild, Werte und Kernkompe-
tenzen, die, erganzt durch das Bosch Business System,
den heutigen Orientierungsrahmen bilden: Das zentrale
Steuerrad ,,House of Orientation“ beschreibt, ,was uns
antreibt, was uns verbindet, wofiir wir stehen®, und
dient seit 2005 allen Mitarbeitern als Wegweiser.

Okologie und soziale Verantwortung weltweit
groBgeschrieben

Ein wichtiges Anliegen fiir Bosch war und ist die unter-
nehmerische Verantwortung, die sich in der Balance
zwischen 6konomischen, 6kologischen und gesellschaft-
lichen Belangen zeigt. Es war daher nur konsequent,
dass Geschaftsfiihrung und Arbeitnehmervertreter 2004
gemeinsam die ,,Grundsatze sozialer Verantwortung*
unterzeichneten. Auch der Beitritt zur Global Compact
Initiative der Vereinten Nationen im selben Jahr belegt
das Bekenntnis zu einer umwelt- und sozialvertraglichen
Globalisierung.

Mit der Entwicklung und internationalen Umsetzung
von sparsamer und sauberer Technik fiir Produkte

in allen Geschéaftsfeldern leistet das Unternehmen
bereits seit Jahren seinen Beitrag zum globalen Klima-
schutz. Auch in Zukunft will Bosch im Bereich Okologie
weltweit MaBstabe setzen.

Da die Globalisierung fortschreitet und der weltweite
Wettbewerb weiter zunimmt, wird die internationale
Ausrichtung die zentrale Grundvoraussetzung flr eine
auch weiterhin erfolgreiche Unternehmenspolitik der
Bosch-Gruppe sein. Uber vielfaltige Erfahrungen in
diesem Bereich verfligt das Unternehmen seit iber
100 Jahren.

H Christine Siegel
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Neubeginn in Russland

Bosch an der Wolga

Nach dem Fall des Eisernen Vorhangs zeichnete sich innerhalb klrzester

Zeit ein vollig verandertes Bild des ,Ostens” ab. Marktwirtschaftliche

Ansatze durchzogen die bislang straff zentralistisch gefihrten Planwirt-

schaften und auf der politischen Landkarte waren zahlreiche neue Staaten

entstanden. Einen groBen Einschnitt stellte der Beschluss zur Auflosung

der Sowjetunion zum 31. Dezember 1991 dar. Einerseits erforderte die

geografische Neuordnung die Anpassung der geschaftlichen Strukturen,

andererseits offnete der politische und wirtschaftliche Kurswechsel den

Zugang zu neuen, stark wachsenden Markten.

Nachdem Bosch bereits Mitte 1992 beschlossen hatte,
in den osteuropdischen Landern Regionalgesellschaften
einzurichten, waren wichtige Voraussetzungen fir inten-
sive Geschaftsbeziehungen geschaffen. 1993 wurde in
Moskau fur den russischen Markt die Robert Bosch TOO
gegriindet, die zunachst die Vertriebs- und Kunden-
dienstaktivitaten der damaligen Bereiche Kraftfahrzeug-
ausristung Handel, Elektrowerkzeuge, Mobile Kommuni-
kation und Thermotechnik steuerte. Parallel dazu
begann der Aufbau des Kfz-Service-Netzes. Ebenfalls
1993 nahm der erste Bosch-Dienst in Moskau die Arbeit
auf, zahlreiche weitere folgten.

Ankniipfen an gute Handelsbeziehungen

Die Anfange von Bosch in Russland lagen zu diesem
Zeitpunkt fast 90 Jahre zurlick. 1904 Gbernahm der
Bosch-Vertreter August Euler erstmals den Vertrieb
von Produkten fiir das Russische Reich. Wenig spater
entstand in Sankt Petersburg eine Vertretung fiir Nord-
und Zentralrussland, eine zweite in Odessa versorgte
Sudrussland mit Bosch-Produkten. In den 1920er
Jahren liefen die Handelsgeschafte mit der neu ge-
griindeten Sowjetunion wieder an. Auch wahrend des
Kalten Krieges nach 1945 gab es gute Beziehungen.
Ihre Ausweitung erfolgte kontinuierlich, sodass seit

den 1970er Jahren — zeitweise lber eigene Verbindungs-

biiros — eine breite Produktpalette vertrieben wurde.

Gemeinsamer Start mit Joint Ventures

Mit dem grundlegenden Wandel der politischen und
wirtschaftlichen Rahmenbedingungen Anfang der
1990er Jahre stieg das gegenseitige Interesse an
engeren Geschaftsbeziehungen wesentlich. Joint
Ventures boten beiden Seiten Vorteile: Die Produktion
vor Ort verhalf Bosch als westlichem Unternehmen

zu einem Kundennetzwerk, das bereits bestehende
Strukturen und Kontakte, raumliche Nahe sowie kultu-
relle Aspekte mit einbezog. Und russische Betriebe
erhielten Zugang zu moderner Technologie und damit
die Chance, ihre Produkte und Fertigungsprozesse
weiterzuentwickeln.

Vor allem im Bereich der Kfz-Erstausriistung hatte es
schon durch den Eisernen Vorhang hindurch Bestre-
bungen zu einer Zusammenarbeit gegeben. Die Offnung
erleichterte die Partnersuche um ein Vielfaches; so
konnte Bosch im Dezember 1995 und Januar 1996
die ersten beiden Joint Ventures griinden. In Rjasan,
einer Industriestadt rund 200 Kilometer siddstlich
von Moskau, wurde mit dem russischen Partner
AOOT Elektronnye Pribory eine Scheinwerfer- und
Leuchtenfertigung aufgebaut. Gemeinsam mit drei
russischen Unternehmen griindete Bosch als zweites
Projekt in Saratow an der Wolga die OOO Bosch
Saratow zur Herstellung von Benzineinspritztechnik.
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Ausbau der Geschifte
Durch das friihe Engagement im postkommunistischen

Russland profitierte Bosch von guten Startbedingungen.

In Rjasan und Saratow liefen die Arbeiten an. Die
Moskauer Vertriebsgesellschaft wuchs von Jahr zu
Jahr und bezog 1997 ein reprasentatives Gebaude in
unmittelbarer Nahe des Ostankino-Fernsehturms.
Bereits ein Jahr zuvor war Bosch beim gréBten Ziind-
kerzenhersteller der friiheren Sowjetunion, der ZAZS
Fabrik fur Auto- und Traktorenziindkerzen, eingestiegen
und konnte seinen Aktienanteil in der Folgezeit auf
100 Prozent erhéhen. Dabei erwies es sich als tiberaus
glinstig, dass sich der Standort der ZAZS in Engels
befand — ebenfalls an der Wolga, direkt gegeniiber von
Saratow.

Dennoch waren die Anfange von Bosch in Russland
nicht frei von Schwierigkeiten. Zunachst galt es, zu-
verlassige Waren- und Transportwege sowie funktio-
nierende Kommunikationsstrukturen einzurichten. In
manchen Situationen war das Improvisationstalent der
ersten entsandten und der einheimischen Mitarbeiter
gefragt. Nicht zuletzt kostete der Umgang mit der weit-
verzweigten Bilirokratie viel Zeit. Ernsthaftere Turbulen-
zen verursachte im Sommer 1998 die russische Wirt-
schafts- und Finanzkrise, die zur Zahlungsunféahigkeit
des Staates flihrte. Wahrend sich viele westliche Inves-
toren daraufhin zuriickzogen, hielt Bosch an seinem

Bild links:
Arbeitsplatz in der
Lambda-Sonden-
Fertigung im Werk

Saratow um 1999 ]

(-

Bild rechts:

Produktionsstart in p

Russland: Steuergerate
fiir die Benzinein- L
spritzung, 1999 \

Engagement in Russland fest. Nach einer deutlichen
Abwertung des Rubels und der Einfihrung eines Spar-
programms erholten sich Wirtschaft und Finanzmarkte
jedoch ziemlich rasch.

Von der Plan- zur Marktwirtschaft

Nicht immer geradlinig, aber stetig bergauf ging es

mit Bosch an der Wolga. 1998 lief in Saratow die Pro-
duktion von Steuergeréaten fir die Benzineinspritzung
an. Organisatorisch mussten noch einige Hiirden genom-
men werden: Das Joint Venture mit den drei russischen
Partnern erwies sich als wenig tragfahig, sodass Bosch
die jeweiligen Anteile selbst Gibernahm. Die Fertigung
der Benzineinspritzung zog daraufhin auf das Geldande
der Ziindkerzenfabrik in Engels um. Umfangreiche Bau-
tatigkeiten machten den Neubeginn auch nach auBen
hin deutlich sichtbar. Neben der Errichtung moderner
Fertigungsanlagen war jedoch eine zweite, ebenso
wesentliche Aufgabe zu bewdltigen: die Umstrukturie-
rung eines planwirtschaftlich organisierten Staatsbe-
triebs zu einem marktorientierten Privatunternehmen.

Umstellungsprozesse

Zu Sowijetzeiten bildeten groBe Industriebetriebe
oftmals eine Welt fiir sich. So gehoérten auch zur Ziind-
kerzenfabrik in Engels Kindergarten und Schulen,
zahlreiche Werkswohnungen, eine Schweinefarm und
entsprechende Verwaltungseinheiten. Eine eigene Ab-
teilung bearbeitete Tauschgeschéfte, die in den Jahren
der Wahrungsunsicherheit noch weit verbreitet waren.
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Gebaude der russischen
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Uber die Wolgabriicke
verbundene Nachbar-
stadte: Saratow und
Engels
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Die produzierten und ausgelieferten Ziindkerzen
wurden mit verschiedensten Gegenwerten wie Benzin,
Motoren oder Autoersatzteilen , bezahlt“. Einen
kuriosen Hohepunkt bildete die unvorhergesehene
Lieferung von 15 Tonnen Hirse. Die Telefone bei Bosch
in Engels liefen heil: Sdmtliche Anrufe in ganz Russland
verliefen erfolglos, niemand wollte die Hirse haben.
Sie eignete sich weder als Tauschgut noch zum Weiter-
verkauf. SchlieBlich gelang es in langen Verhandlungen,
mit dem Getreide eine Steuerschuld bei der Stadtver-
waltung zu begleichen.

Nach und nach konnte der Handelsverkehr jedoch in
geregelte Bahnen gelenkt werden. Die nicht zum unmit-
telbaren industriellen Produktionsbetrieb gehdrenden
Einrichtungen wurden in addaquate Trager- und Besitz-
verhéltnisse Uberflihrt. Bald zeichnete sich der Wandel
des schwerfalligen friiheren Staatsbetriebs zu einem
profitablen und leistungsfahigen Unternehmen ab. Einen
groBen Anteil an der erfolgreichen Entwicklung hatten
die Mitarbeiter. Mit hoher Motivation und Lernbereit-
schaft stellten sie sich den marktwirtschaftlichen An-
forderungen und arbeiteten sich in Technologie und
Organisationsablaufe rasch ein. Angesichts der allgegen-
wartigen Unsicherheit der postkommunistischen Zeit
bot der neue Arbeitgeber Bosch Verlasslichkeit und
Perspektiven fir die Zukunft.

Wachstumsmarkt mit groBem Potenzial

Knapp eineinhalb Jahrzehnte nach dem Neubeginn

hat sich Bosch in Russland als starker Partner fir
nationale wie internationale Kunden etabliert. Die
Moskauer Vertriebsgesellschaft befindet sich nach wie
vor auf Wachstumskurs. Die OAO Robert Bosch Saratow,
die 2004 aus der Vereinigung des Bereichs Benzinein-
spritztechnik mit der Ziindkerzenfabrik ZAZS hervorging,
hat inzwischen eine breite Produktpalette und fertigt
heute unter anderem Ziindkerzen, Lambda-Sonden,
Steuergerate, Tankeinbaueinheiten und Motorkabel-
baume. Doch nicht nur der Unternehmensbereich Kraft-
fahrzeugtechnik ist in Russland préasent. Auch die Indus-
trietechnik sowie Gebrauchsgiter und Gebaudetechnik
haben langst FuB3 gefasst, verfligen in zahlreichen Seg-
menten Uber hohe Marktanteile und streben weitere
Investitionen an. Die BSH Bosch und Siemens Haus-
gerdte GmbH errichtete bereits zwei Fertigungsstand-
orte fiir Gasherde und Kéltegerate in Tschernogolowka
bei Moskau und Strelnya bei St. Petersburg. In Engels
entstand eine Fabrik zur Herstellung von Elektro-
werkzeugen. Knapp 2000 Mitarbeiter arbeiten heute

fir Bosch in Russland. Fir die Zukunft von Bosch in
Russland steht fest: Nach wie vor stellt das Land — von
St. Petersburg bis Wladiwostok — einen Wachstums-
markt mit groBem Potenzial dar. Dieses enorme Markt-
potenzial will Bosch zukilnftig noch besser ausschopfen.

m Bettina Hocherl
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Wirtschaftsreformen
und Marktentwicklung
Bosch in China

Der erste Magnetzundapparat, den ein Bosch-Vertreter in China verkaufte, wanderte
bereits 1909 Uber die Ladentheke. Die Stellung, die Bosch in China heute innehat, ist
allerdings nicht das Ergebnis einer kontinuierlichen Entwicklung seit damals. Denn erst
mit der wirtschaftlichen Offnung des Landes ab 1978 ebneten sich die Wege fir ein
umfassendes Engagement von Bosch in China. Mit dem Start zahlreicher Joint Ventures
mit chinesischen Partnern in den 1990er Jahren wuchs Bosch in China mit dem dortigen
Markt auf fast 20000 Mitarbeiter im Jahr 2008.

StraBenszene in Shanghai
mit Werbung fiir Bosch-Elek-
trowerkzeuge, 1998



China ist ein Land, in dem Bosch schon vor fast

100 Jahren erste Aktivitaten entfaltete. Bereits 1909
vertrieb der Handelspartner Scherff & Co. mit Sitz in
Shanghai die weltbekannten Bosch-Magnetziindapparate
im Reich der Mitte und als Nachfolger ab 1921 die
Hamburger Firma Jebsen und Jessen. 1926 folgte der
erste Bosch-Dienst und bis 1929 gab es bereits acht
Niederlassungen in China.

Die frithen Jahrzehnte

Im Januar 1927 trat die Firma Shantung Overseas
Trading Co. in Shanghai, durch die Jebsen und Jessen
bisher die Bosch-Produkte in China vertrieben hatte,
in Liquidation. Daher eréffnete Jebsen und Jessen
unter dem Namen Jebsen & Co. eine eigene Firma in
Shanghai und lGbertrug die Vertretung in Tsingtau,

wo Bosch-Produkte ebenfalls erhaltlich waren, an die
Firma A. Henzler & Co. In den Wirren des chinesisch-
japanischen Krieges, des Zweiten Weltkrieges und des
folgenden Biirgerkrieges kamen die geschaftlichen
Aktivitaten von Bosch und seinen Partnerunternehmen
in China ganz zum Erliegen. Nach der Griindung der
Volksrepublik China 1949 herrschte unter den chinesi-
schen Bosch-Partnern zunachst Euphorie Gber das
Ende der langen Zeit blutiger Kimpfe. Doch es dauerte
noch, bis die Aktivitaten von Bosch in China wieder an
Gestalt und GroBe gewannen. Ein friiher Vorbote war
die Wiederaufnahme des Vertriebs von Elektrowerk-
zeugen durch den Bosch-Generalvertreter Melchers
GmbH & Co. im Jahr 1966.
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Der Vorsitzende der
Bosch-Geschaftsfiihrung
Hermann Scholl bei
einem Treffen mit dem

chinesischen Premier-
minister Li Peng, 1994

Reformen fassen FuB3

Nach dem Tod von Mao Zedong, seit Griindung der
Volksrepublik China deren Staatsoberhaupt, Gbernahm
1976 Deng Xiaoping die Fiihrung der Regierungsge-
schafte. In der Ara seines Staats- und Parteivorsitzes
erfolgte eine wirtschaftliche Offnung Chinas durch
zahlreiche Reformentscheidungen. Eine der ersten
Reformen, die auf dem Parteitag der Kommunistischen
Partei Chinas im Dezember 1978 beschlossen wurden,
erklarte die ,sozialistische Modernisierung” der Wirt-
schaft zum Schwerpunkt der politischen Arbeit. Deng
selbst charakterisierte die chinesische Reform- und
Offnungspolitik mit den Worten: ,Nach den Steinen
tastend den Fluss lberqueren.“ 1980 erfolgte der
nachste Schritt der Offnung: China trat dem Internatio-
nalen Wahrungsfonds (IWF) bei.

Sonderwirtschaftszonen wachsen

Parallel zur wirtschaftlichen Offnung verfolgte China
jedoch auch eine Politik der Importsubstitution durch
Starkung der einheimischen Industrie. Anspruchsvolle
Produkte sollten im eigenen Land produziert werden,
auch von nicht chinesischen Unternehmen. Diese Strate-
gie wurde einerseits durch hohe Importzélle und die
Festlegung niedriger Importquoten, andererseits durch
die Schaffung von fiinf Sonderwirtschaftszonen in China
umgesetzt. Hier sollten internationale Investoren zu
Weltmarktbedingungen produzieren kénnen. Die chinesi-
schen Wirtschaftbehérden forderten diese Strategie,
indem sie die Bildung von Joint Ventures einheimischer
mit nicht chinesischen Unternehmen unterstitzten.
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Bild ganz links:
Zeitschriften-Werbeanzeige fir
Bosch-Kiihlschranke, 2006

Bild links:

Weithin sichtbar: Nachtlich beleuchteter
Bosch-Schriftzug in der Skyline von
Shanghai, 2000

Bosch startete mit einem Projekt zur Dieseleinspritzung,
um in dieser Situation zunachst iber Lizenzen Marktan-
teile zu sichern und die Markenbekanntheit zu steigern.
Dies war der erste Schritt hin zur eigenen Produktion
vor Ort. Mit den chinesischen Unternehmen WeiFu in
Wuxi und Beijing Fuel Pumps in der Hauptstadt Chinas
schloss das Unternehmen 1984 Lizenzabkommen Uber
die Dieseleinspritzausristung fiir Personen- und Nutz-
fahrzeuge. Um nahe am chinesischen Markt zu sein und
schnell agieren zu kénnen, 6ffnete Bosch 1986 in der
damals noch zu GroBbritannien gehérenden benachbar-
ten Kronkolonie Hongkong eine Reprasentanz.

Bosch kehrt zuriick

Mit der Wiedereréffnung des ersten Bosch-Dienstes
1988 in China lautete das Unternehmen den Neuanfang
des Vertriebs ein. Zur Verbesserung der Prasenz nahe
den politischen Schaltzentralen griindete Bosch schon
1989 eine Reprasentanz in Peking. Fir ein effektives
Vorgehen angesichts der schon bald erwarteten weite-
ren Schritte zur Marktoffnung fir internationale
Investoren war eine Reprasentanz im Land nunmehr
unbedingt erforderlich — und schlieBlich auch von den
chinesischen Behérden erlaubt worden.

Marktwirtschaft gewinnt an Fahrt

Ab 1987 lieB3 die chinesische Regierung den Betrieben
mit AuBenhandelsrechten Spielraum bei der Verwen-
dung von Uberschiissen. Sie konnten daher stark in

die Industrieproduktion investieren. Gleichzeitig verbes-
serten die chinesischen Behérden die Bedingungen fir
nicht chinesische Investoren erheblich. Beide Faktoren

zusammen bildeten einen fruchtbaren Boden fiir Ko-
operationen mit Investoren wie Bosch. Ab dieser Zeit
entwickelte der chinesische Markt eine bis heute
andauernde Dynamik mit einem jahrlichen Wirtschafts-
wachstum von rund zehn Prozent. Die Zahl der zum
AuBenhandel zugelassenen Unternehmen stieg von
etwa 500 im Jahr 1987 auf mehr als 35000 im Jahr
2001; umgekehrt entstanden allein von 1980 bis 1993
nicht weniger als 135000 Gemeinschaftsunternehmen
mit nicht chinesischen Investoren. Mit dieser Offnung
und der schrittweisen Senkung der Importzolle ab
1992 (bis 2001 von 43,2 auf 15,2 Prozent) sicherte
sich China den Weg in die Welthandelsorganisation
WTO. Der Beitritt 2001 erh6éhte die Planungssicherheit
fir Unternehmen wie Bosch, da China seine auBenwirt-
schaftliche Gesetzgebung an internationale Standards
anpasste.

Joint Ventures schaffen die Basis

Doch schon im Jahr 1993, lange vor Chinas WTO-
Beitritt, begann eine neue Phase der Bosch-Prasenz
in China. Es war ein Jahr mit nicht weniger als 40000
neuen Gemeinschaftsunternehmen zwischen chinesi-
schen und nicht chinesischen Firmen. Das Wachstum
der Automobilindustrie innerhalb Chinas —immer
besonders im Fokus von Bosch - hatte das Land schon
in den Jahren zuvor fir das Unternehmen interessant
gemacht, waren doch die Pkw-Verkaufszahlen von

42 000 im Jahr 1990 um 400 Prozent auf 160 000 im
Jahr 1992 angestiegen. Der Umsatzanstieg von Bosch
indes lag in diesem Zeitraum bei ,,nur“ 200 Prozent.
Es galt also, mehr am Wachstum zu partizipieren.



Herausforderungen fiir Bosch

Gleichzeitig war die chinesische Industriepolitik aber
auch von Phasen der Regulierung gepragt, die von
Unternehmen wie Bosch schnelles und entschiedenes
Handeln erforderte. Die Griindung des ,,Ministry of
Machine Building Industry®, das die Aktivitaten der

60 chinesischen GroBunternehmen mit AuBenhandels-
rechten seit 1993 koordiniert, ist ein gutes Beispiel fir
die Phasen der Regulierung. Dieses Ministerium konnte
zu Anfang namlich zum Beispiel einen einzigen nicht
chinesischen Lieferanten fiir bestimmte Produktseg-
mente auswahlen. Dies war etwa bei der Ausriistung

in China gebauter Automobile mit elektronischer Benzin-
einspritzung der Fall. Hier wollte Bosch als ein inter-
national fihrendes Unternehmen auf diesem Markt
unbedingt zum Zuge kommen und sich gegen zwei
Wettbewerber durchsetzen. Nach erfolgreichen Ver-
handlungen mit dem Konsortium China National Engine
Management System in den Jahren 1994 und 1995
erfolgte die Unterzeichnung des Joint-Venture-Vertrages.
Der Name des Gemeinschaftsunternehmens war United
Automotive Electronic System Co. Ltd.

Benzin und Diesel machen den Anfang

Parallel arbeitete Bosch auch an der Marktposition
seiner Dieselsysteme. Mit einer Minderheitsbeteiligung
von 26 Prozent und den Partnern WeiFu Co. (China)
und Zexel (Japan) wurde das Joint Venture unter Bosch-
Flihrung 1994 aus der Taufe gehoben. Die Produktion
der bisher lizenzgefertigten Bosch-Verteilereinspritz-
pumpen konnte nun beginnen. Diese beiden und sechs
weitere Joint Ventures — auch in den Geschaftsfeldern
Hausgerate, Industrieausriistung, Elektrowerkzeuge
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und Sicherheitstechnologie — bildeten den fruchtbaren
Boden der heutigen Marktposition in China. Mit ihnen
war Bosch als Produzent vor Ort prasent und der
Umsatz stieg in den Jahren 1992 bis 1995 von umge-
rechnet knapp 27 Millionen auf iber 73 Millionen Euro.

Strukturen bilden sich

Mit der Er6ffnung der Bosch-Reprasentanz in Shanghai
1995, dem Hausgerate-Joint-Venture Jiangsu BSH
Home Appliance Marketing Co. Ltd. 1997 und der
Griindung der Handelsgesellschaft Bosch Trading
(Shanghai) Co. Ltd. 1998 beschleunigte sich die Ent-
wicklung der Bosch-Marktprasenz in China. Gleichzeitig
begann die Ara der Neuordnung und Biindelung der
vielen bisher parallel erfolgten Aktivitaten. Diesen Pro-
zess der Restrukturierung markierte vor allem eine
Neugriindung im Jahr 1999: die Bosch (China) Invest-
ment Co. Ltd., die seither als Holding die Geschafte
vor Ort koordiniert. Fortan haben sich unter dem Dach
dieser Holdinggesellschaft nahezu alle Geschaftsfelder
von Bosch in China mit eigenen Fertigungsstandorten
etabliert. Nicht nur Produkte fiir Automobile sowie
Hausgerate und Elektrowerkzeuge werden von Bosch

in China produziert, sondern auch Industrietechnik,
Verpackungsmaschinen und Sicherheitstechnik. Insge-
samt unterhalt Bosch heute in China zahlreiche Tochter-
unternehmen, zum Teil mit eigenen Technischen Zentren
far Forschung und Entwicklung, darunter sieben Joint
Ventures.

u Dietrich Kuhlgatz

Bild ganz links:

Am Standort Wuxi, rund
200 Kilometer westlich
von Shanghai, produziert
Bosch Kraftfahrzeug-
komponenten.

Bild links:

Prasenz durch Werbung:
GroBstadtszene mit
Werbetafeln von Bosch,
im Vordergrund Werbung
fur Ziindkerzen, 1998



Chronologie der ersten Vertretungen und
Fertigungen aul3erhalb Deutschlands

1898 Vertretung fiir GroBbritannien in London 1922 Vertretung fir Indien in Kalkutta
Vertretung fir Jugoslawien in Belgrad und Zagreb
1899 Vertretung fur Frankreich in Paris Vertretung fir Java
Vertretung fiir Osterreich in Wien Vertretung flr Paldstina in Jaffa
Vertretung fiir Ungarn in Budapest Vertretung flr Syrien in Damaskus
Vertretung fir Luxemburg
1903 Vertretung fir die Niederlande in Amsterdam Vertretung fir Mexiko in Mexico-City
1904 Vertretung fir Italien in Mailand 1923 Vertretung flir Kolumbien in Bogota
Vertretung fir Schweden, Danemark, Norwegen Vertretung flr Kenia in Nairobi
und Finnland in Stockholm Vertretung flir Malaysia in Penang
Vertretung fiir die Schweiz in Genf Vertretung flr Singapur
Vertretung fiir Russland in Moskau Vertretung fir Neuseeland in Wellington
Vertretung fir Thailand in Bangkok
1905 Fertigung in Frankreich/Paris
1924 Vertretung flr Persien in Teheran
1906 Vertretung fiir die USA in New York Vertretung fir Mauritius
Vertretung fiir Siidafrika in Johannesburg Vertretung fir Honduras
Vertretung fiir Rumanien in Bukarest Vertretung fir Jamaika
Vertretung fir Trinidad
1907 Vertretung flir Australien in Melbourne Vertretung fir Ecuador
Vertretung fiir Belgien in Briissel
1926 Vertretung fir die Philippinen in Manila
1908 Vertretung fur Argentinien in Buenos Aires
Vertretung fiir Spanien in Barcelona 1927 Vertretung flr Peru in Lima
Vertretung fir Irland in Dublin
1931 Fertigung in GroBbritannien/London-Acton
1909 Vertretung fiir China in Shanghai (C.A.V.-Bosch)
1910 Vertretung fiir Brasilien in Rio de Janeiro 1935 Fertigung in Italien/Mailand (MABO)
Vertretung flr die Tiirkei in Konstantinopel
1953 Fertigung in Indien/Bangalore (Mico)
1911 Vertretung fur Kanada in Toronto
Vertretung fiir Portugal in Porto 1954 Fertigung in Australien/Melbourne
Vertretung fiir Griechenland in Athen Fertigung in der Schweiz/Solothurn (Scintilla)
Vertretung fiir Bulgarien in Sofia
Vertretung fir Japan in Yokohama 1957 Fertigung in Brasilien/Campinas
1912 Fertigung in den USA/Springfield 1960 Fertigung in Schweden/Linkoping
1913 Vertretung fir Chile in Santiago 1966 Fertigung in den Niederlanden/Weert
Vertretung fiir Agypten in Kairo Fertigung in Mexiko/Toluca
1920 Vertretung fir Kuba in Havanna 1967 Fertigung in Spanien/Madrid
Vertretung fiir die Tschechoslowakei in Prag Fertigung in Argentinien/Buenos Aires
Vertretung fiir Korea
1969 Fertigung in Osterreich/Hallein
1921 Vertretung fiir Venezuela in Caracas (Friedmann & Maier AG)





