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Der ,Verkaufsingenieur® soll am Ausbau einer wissenschaftlichen Gestaltung des Vertriebs
Hilfsmittel dazu sind die Konjunktur- und Marktbeobachtung; die dabei in

Frage kommenden Gesichtspunkte und statistischen Quellen werden kurz besprochen-
PlanméaRige Anpassung der erzeugten Waren an die Anforderungen des Bedarfs ist der

Anfang des bewuften

,Dienstes am Kunden“
zielsicherer Einsatz der WerbemalRnahmen mdglich;
Auslese und Schulung der Verkaufer zur engsten Fiihlung mit den Kunden.
wird ein Beispiel einer Vertriebsorganisation dargestellt,

Auf diesen Grundlagen ist dann ein
endlich flihren sorgsam (berlegte
Zum Schlisse
das die vorgefuhrten Gedanken-

génge verwirklicht.

I. Ingenieur und Vertrieb

Der technisch-wirtschaftliche Wiederaufbau unserer

Industrie hat in den letzten Jahren unleugbar groBe Fort-

schritte gemacht. Wir haben unsre Fertigungsbetriebe

weitgehend rationalisiert und kénnen wohl sagen, daB wir

die rein technischen Mittel und Verfahren dazu beherr-

schen, so gut beherrschen, dal wir wohl auch gelegentlich

rationalisiert haben, ohne klar die wirtschaftlichen Grenzen

erkannt zu haben. Immerhin — solche Einzelfalle andern
nichts daran, daB wir im ganzen ein gutes Stuck in der
Verbesserung unserer Gltererzeugung vorwarts gekom-

men sind, daf wir gelernt haben, mit fortschreitend ge-
ringerem Aufwand an Rohstoffen und Energien immer
héhere Leistungen zu erzielen. Trotzdem mussen wir
oft von Kaufern und Verbrauchern die Frage horen, wo
denn eigentlich die als Endziel dieser Arbeit in Aussicht
gestellten Auswirkungen Dbleiben: die Verbilligung der
industriellen Erzeugnisse auf der ganzen Linie. Es st

nicht einfach, eine bindige Antwort auf diese Frage zu

geben, aber es will scheinen, daB die nur teilweise Er-
fullung gespannter Erwartungen zu einem guten Teile auch
Grund hat,

nicht die

darin ihren dal mit der betriebstechnischen

Rationalisierung Rationalisierung der Gilterver-

teilung gleichen Schritt gehalten hat.

Mit den Mitteln wissenschaftlicher Betriebsfuhrung ist

der Ingenieur an die betrieblichen Aufgaben heran-

gegangen; fur die Ldosung der industriellen Absatzfragen

wird er nun seine Krafte einzusetzen haben, um lange Ver-

saumtes nachzuholen. Der ,Verkaufsingenieur* soll nicht

damit fertig sein, daf er sich praktische kaufméannische Er-

fahrung aneignet — ein gut Teil davon sollte viel mehr

als bisher uUberhaupt jeder Ingenieur haben — sondern

er soll mit seiner Art zu denken und zu arbeiten auch

diesen Dingen auf den Grund gehen. -Wissenschaftliche

Verkaufsverfahren* miassen sich zur wissenschaftlichen Be-
triebsfuhrung gesellen; Reich

ein groBes neuer Aufgaben

entsteht hier dem Ingenieur, und aus ihm soll im An-
schluBR an die diesjahrige Hauptversammlung des Vereines
deutscher Ingenieure mit ihrer Fachtagung
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~Vertrieb* das

vorliegende dieser einige Ausschnitte

bieten. Eine bunte Reihe von Einzelfragen schlieBen die

folgenden Aufsatze ein; in jeder davon stecken Aufgaben

und Méglichkeiten, den Wirkungsgrad der Vertriebstatig-

keit zu steigern und die Vertriebskosten zu senken.

Die gemeinsame Grundlage aller dieser Fragen der
Guterverteilung sowohl, als auch der industriellen Guter-
erzeugung ist aber der Markt, die Gesamtheit der

Kaufer, ihre Bedurfnisse und die Mittel zu ihrer Befriedi-
gung: daB das

mall betrieblicher Leistungssteigerung jedes Industrieunter-

Ware und Hersteller. Es ist klar, Aus-

nehmens wirtschaftlich bestimmt sein muf von dem Um -

fange der abzusetzenden Erzeugungsmenge, dall es also

vor allem gilt, die voraussichtliche GroRBe des Bedarfs,

seine augenblicklichen Grenzen und die Méglichkeiten zu

ihrer Ausweitung zu erkennen. Stetigkeit und Steigerung

des Absatzes missen nach Mdéglichkeit gesichert sein, damit
eine betriebliche Leistungssteigerung zur Wirkung kommen
kann. Das ist keine neue Erkenntnis; wohl aber hat man

erkannt, daf hier noch sehr viel zur planméafigen

Erforschung zu tun ist, daB man sich nicht damit be-

gnugen darf, nur so gelegentlich etwa Nachrichten Uuber

die Konkurrenz und die Marktverhéltnisse zu sammeln oder

seine eigene Vertriebsorganisation naher anzusehen. Es
kommt vielmehr darauf an, ganz planméagfig und fort-
laufend Marktlage und Kunden, Mitbewerber und Ware,

Verkaufsverfahren und Werbung 2zu studieren, im Auge

zu behalten, und das Erkannte zum eigenen Nutzen aus-

zuwerten.

Il. Hilfsmittel der Marktuntersuchung

Die Summe aller vorhandenen oder moglichen Ver-

braucher einer Ware ist ihr Absatzmarkt; tber seine Auf-

nahmefahigkeit — den Bedarf — ein zutreffendes Bild zu
Das setzt rédumliche

schliellt

bekommen, muB das erste Ziel sein.

und zeitliche Abgrenzungen voraus und schon

vielerlei Einzelfragen ein: Wie groB ist zahlenméaRig der

in Frage kommende Kauferkreis Uberhaupt, in den Stadten,
oder

den einzelnen Landesteilen

Kaufkraft durch

weit ist
Verhalt-

Staaten? Wie

seine allgemeine wirtschaftliche

nisse und die Konjunktur, durch seine
bedingt?

gestaltung des Erzeugnisses erweitert werden?

soziale Schichtung
Inwieweit kann er durch Verbilligung oder Um -
Wie grof
ist die durchschnittliche gegenwartige oder mogliche Ver-
brauchsmenge des einzelnen
Tritt der

hindurch auf,

Kéaufers, taglich, im Monat,

im Jahre? Bedarf gleichmé&Big das ganze Jahr

oder warum ist er durch den EinfluR von

Jahreszeit, Mode und Geschmack beeinfluBt? Verteilt sich

der Kéauferkreis gleichmaRig uber das ganze Beobach-

tungsgebiet, oder wie ist seine radumliche Dichte?

Der Absatzmarkt ist ja in immerwéahrender Bewegung,

taglich und standlich &ndern Todesfalle oder Geschafts-
auflésungen, Geburten und Neugrindungen die Zahl der
Kéaufer, fiuhren EheschlieBungen neue Verbraucher mit

andern Bedilrfnissen zu, verschieben Zivilisation und Mode
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Aufbau der Verbraucherschichten. Alters-
gliederung und Volkseinkommen wirken
Abb. 1 fur

Altersklassen von Warenhauskaufern nach einer amerikani-

den inneren

sich ganz unter-

schiedlich aus, wie z. B. einige Waren und

schen Statistik vor Augen fuhrt.

Alle diese Ermittlungen vereinigen sich zum Bilde des

und es ist durchaus méglich, sie zahlen-

durchzufihren bloB in
nach Gefuhl und gelegentlicher Erfah-

Absatzmarktes,

maBig genau und nicht uber-

schlagiger Schatzung,

rung. Die Technik solcher Marktuntersuchungen und einzel-

betrieblicher Konjunkturbeobachtungen ist in Amerika be-

reits weitgehend ausgebildet und durch eine auf die Be-

durfnisse der verschiedenen Industriezweige eingestellte

amtliche und private Statistik ganz planmaéaBig gefdérdert
worden. Das ist etwas, was uns in Deutschland noch
fehlt; aber es ist doch nicht so, daB wir mutlos ge-
stehen muBten: Wir haben gar nichts, um einen Anfang

zu machen. Allerdings sind bei uns die amtlichen sta-

tistischen Veroffentlichungen noch zu stark allgemein volks-

wirtschaftlich oder handels- und bevdlkerungspolitisch ein-

gestellt und private Statistiken aus einzelnen |Industrie-
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zweigen werden so leicht nicht bekannt. Es gibt aber
doch auch bei uns eine Fiille von Zahlenstoff in den
statistischen Amtern, der nur darauf wartet, nutzbar ge-

macht zu werden. Wir miussen ihn herausholen und in

praktisch brauchbare Form bringen, wir werden dann

auch nach und nach aus den jeweiligen Bedurfnissen heraus

die vorhandenen Licken aufdecken, und wir kdnnen auch

neue organisatorische Formen des statistischen Nachrichten-

dienstes entwickeln. Man kann etwa daran denken, neben

den Organisationen von Industrie, Handel und Landwirt-

schaft, die im stillen schon manche gute statistische Arbeit
leisten, private Nachrichtenbiros einzurichten, die alle
moglichen statistischen Verodffentlichungen sichten, Ver-
borgenes ans Licht ziehen und fur ihre Kunden, Einzel-
firmen, Fachverbande usw. in handliche Gestalt bringen.
Schon in amtlichen Verdffentlichungen, Z. B. den sta-
tistischen Jahrbiuchern, in der vom Statistischen Reichs-
amt herausgegebenen Halbmonatschrift ,Wirtschaft und

Statistik*“, in den ,Vierteljahrsheften zur Statistik des Deut-

schen Reichs*, in den ,Vierteljahrsheften zur Konjunktur-

forschung®“, im ,Reichsarbeitsblatt“ u. a. steckt ungeheuer

viel Zahlenstoff, der noch der praktischen Auswertung

harrt.

einige wenige derartige Moglichkeiten seien hier

Abb.

Nur

angedeutet: 2 zeigt z. B. verschiedene statistische
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sieht, wie Uuber-

EheschlieRungen wund

Kurven aus der Holzindustriex. Man

raschend eng sich die Kurven der

der Umséatze im Mobelhandel selbst im saisonméaBigen

Verlaufe decken, wie anderseits wieder der Beschaftigungs-
grad der Mébelindustrie und die Mdbeleinfuhr gleichlaufende
deren gemeinsame Ursache die Ein-

Bewegungen zeigen,

kommenentwicklung wahrend und nach der Stabilisierungs-
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krise ist. Andre vielseitig ausnutzbare Unterlagen bieten

etwa die amtlichen Veroffentlichungen uber die Produk-

der
Woll-

tionserhebungen der verschiedenen Industriezweige:

Elektrizitatswirtschaft, der Lederindustrie, aus der

wascherei und Kammgarnspinnerei, oder der Kraftfahr-

zeugindustrie mit der
Abb. 32,
teile die ersten Anhaltspunkte geben mag.

schaubildliche

Kraftwagenbestand-Statistik,
Auto-Zubehork

vgl.

die zur Einfihrung etwa neuer

Wieder andre

und Landkartendarstellungen, so z. B. der

landwirtschaftlich genutzten Bodenfldachen und Guteklassen

oder des Milchviehbestandes (Abb. 4) 3) kdénnen praktische

Hilfsmittel sein zur Erkenntnis der Absatzsteigerung oder

der raumlichen Verteilung des Bedarfs in Dungemitteln

und Motorpfligen, Milchwirtschaftsgeraten wund vielem

andern. Es ist also bei uns bereits viel roher, ungenutzter

Zahlenstoff vorhanden, aus dem mit kritischer Uberlegung
wertvolle Grundlagen fur absatztechnische Fragen heraus-

geholt werden kodnnen. Man denke weiter an die sta-

A e R B P e

tistischen Erhebungen des Enquete-Ausschusses, z. B. uber

die Verschuldung der Landwirtschaft, an die Auswertung

der Reichsfinanzstatistik Uber die Einkommen- und Ver-
mdgensteuerergebnisse, an die Statistik Uber die Bau-
tatigkeit, Uber Gehalts- und Lohntarife, Uber die Spar-
kasseneinlagen oder die Schlachtviehumsatze, die alle fur

mancherlei Warengattungen zahlenmaRBige Unterlagen zur
liefern kénnen. Die

1925 st

Beurteilung der Kaufkraftdnderungen
Volks-,
lange nicht auf alle solche Méglichkeiten

Berufs- und Betriebszdhlung von noch

hin ausgewertet

worden, und das kann auch nicht von einer statistischen

Behorde allein geschehen, sondern nur durch Einzelarbeit

von beruflichen Verb&nden und Firmen nach ihren jewei-

ligen Beddirfnissen. Zur Standortermittlung des Bedarfs

enthalten weiter Wirtschaftsatlanten und -karten oft reiche

Unterlagen; Statistiken von Gewerkschaften, Kartellen, Ver-

banden und Genossenschaften, die nur leider in allen maog-
lichen Zeitschriften verstreut sind, vermdégen das Bild
vom Bedarfs- und Absatzméarkte zu ergédnzen und abzu-
runden.

Die wurséchlichen wund zeitlichen Zusammenhéange der

Wirtschaft liegen nicht immer gleich ohne weiteres zutage;
es gibt hier noch viel

zu tun, um etwa Abhé&angigkeit und

zeitliche Vor- oder Markt-

A8 WK R N B

Nacheilung der verschiedenen
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erscheinungen, Bevdlkerungs-, Einkommens- oder Bedarfs-

verschiebungen aufzuklaren, und um aus dem vorhandenen

Zahlenrohstoff das im Einzelfalle Kennzeichnende heraus-

zufinden.

So laRt z. B. die Altersgliederung des deutschen Volkes
(Abb. 5)4) interessante Schlisse auf strukturelle Ande-
rungen der Markte zu: Der grofRe Geburtenausfall der
Kriegs- und Nachkriegszeit wird sich in der Spielwaren-
industrie, im Verbrauch von Kinderkleidung, Schulbichern

u. a. bemerkbar machen und spéater auch auf dem Arbeits-

markte, oder durch Stockung der EheschlieBungen viel-
leicht um 1940 herum auf dem Wohnungs- und Bau-
markte auswirken. Anderseits ist aus dem hohen Be-

stdnde der 15- bis 25 jahrigen fur die néachsten Jahre noch

auf steigenden Bedarf an Wohnungen, GenuBmitteln

(Tabak),

schlieRBen,

Kleidung, Unterhaltungsstéatten u. a. zu

soweit nicht Konjunktureinflisse die Einkorn-

rech cir Vi v 1o M Bnvrer

Fall
struktuelle Marktbeobachtung nicht

mensverhaltnisse verandern. Auf jeden dirfen Kon-

junkturforschung und
ohne Zusammenhang benutzt werden, wenn man nicht zu

falschen SchluBfolgerungen gelangen will.

Bilde der
andern Seite des Marktes, des Herstellungsmarktes, fuhren.

Ganz ahnlich sind die Hilfsmittel, die zum

Ob man Schreibmaschinen oder Gaskocher, Dampftur-

binen oder Spielwaren herstellt,
Einblick

stets muB man einen ge-

nauen zahlenmaRigen in Umfang und GréRe des

gesamten Wettbhewerbs haben. Man muB feststellen, mit

wieviel Firmen als Hersteller der gleichen Ware zu rech-
nen ist, wie grof3 ihre Leistungsfahigkeit, wie ihre Preis-
politik und ihre Verkaufsorganisation beschaffen sind.

Wie ist der Beschaftigungsgrad bei ihnen, decken sie den

ganzen Bedarf des in Frage kommenden Gebiets, und

welche Aussichten
Welche
hinsichtlich des

bleiben fur die Steigerung des eigenen
haben die Mit-
Arbeits-

Umsatzes? Vor- und Nachteile

bewerber Rohstoffbezuges, des

marktes und der sonstigen Existenzgrundlagen? Dazu

und Aufbau,

seine

Zwischenhandel, sein

GrofR-

kommt der Um fang

seine Stufung in und Kleinhandel, Umsatz-

leistung und -bedingungen. Auch hier geben statistische

Arbeiten, etwa aus der Berufs- und Betriebszahlung, aus
dem Reichsarbeitsblatt Uber Lohn- und Beschaftigungsver-
haltnisse, uUber Rohstoffangebot, Frachtverhaltnisse, viel-

4 As Wirtstreft ud Satistik* 198 N 4
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leicht auch Uber steuerliche Belastung, ortliche Geld-

marktédnderungen, Eisenbahngiterverkehr, Zollverhaltnisse

u. a. wertvolle Anhaltspunkte.

Ul. Warenstudium und Warengestaltung

Die Fragen nach Leistungsfahigkeit, Preispolitik und

AbsatzmafRnahmen des Wettbewerbs leiten Uber auf einen

andern Teil der planméaBigen Absatzgestaltung: auf Waren-

studium und Warengestaltung. Es muB Klarheit daruber

geschaffen werden, welche Eigenschaften mein Erzeugnis

von dem meiner Mitbewerber unterscheiden, wie diese

Unterschiede als absatzférdernde Tatsachen auszunutzen

und wie die Verbraucher uber die Vorteile meiner Ware

aufzuklaren sind. Dazu gehort viel eingehendere Ver-

tiefung in die Grinde und Wandlungen des Bedarfs, als

man meist findet; schon hier beginnt der ,Dienst am Kun-
Schrittmacher des wirtschaftlichen

den", der der Erfolgs

sein soll. Es ist meist gar nicht so dringend, neue Be-
diurfnisse zu wecken, als vielmehr immer scharfer die wirk-
lich vorhandenen Bedirfnisse in ihrem vollen Umfange zu
erkennen und in Anpassung an die soziale Lage des Kun-
Kultur

daftur, daB

den ganz zu suchen. und Zivili-

Mode

befriedigen zu

sation, und Geschmack sorgen standig

neue und verfeinerte Bediurfnisse entstehen, und ihre Be-
friedigung ist immer eine

Frage der Ubereinstimmung

Gebrauchs- Lieb-
Kaufkraft.
Standiges ,In Fuhlung bleiben* mit dem Kunden wird

so bald

von subjektiver Einschatzung des oder

haberwertes und der vorhandenen

zahlenmafRige Feststellungen und sichere Unter-

lagen ergeben, um Giute und Gebrauchswert des Erzeug-

nisses zu erhohen. Man wird aus eigenen Statistiken ein

Bild gewinnen, welche Typen oder Arten der Erzeugnisse
am meisten verlangt werden, welche Grunde oder welche
Eigenschaften der Ware den Kunden am hé&aufigsten zum

Kaufe veranlassen, oder welche Hemmungen ihn von

einem Kauf abgehalten haben. So koénnen Verbesserungs-

moglichkeiten erkannt werden, ehe Beanstandungen von

den Kaufern kommen; es wird ersichtlich, was der Kéaufer

im Gebrauch von -einem gewissen Erzeugnis verlangt,

oder wie er es vielleicht mit kleinen
Verwen-

Anderungen ganz 'neuen

dungszwecken dienstbar macht,

alles Dinge, die man kaum jemals
erfahren man sich

nicht

wirde, wenn

unermudlich selbst darum

bekimmert. Der Kaufer einer

Werkzeugmaschine wird sich z. B.
wohl selten die Mihe machen,
seinem Lieferer seine Erfahrungen
oder Verbesserungsvorschldge un-
erfullt die

gefragt zu schreiben;

Maschine ihren Zweck, dann ist es

gut; sind kleine Einzelheiten ver-
besserungsbedirftig, dann &ndert sie
der Kunde vielleicht selbst, ohne
gerade eine Mangelrige daraus zu
machen. Aber beim néachsten Kaufe

geht er vielleicht dann doch zur

«Konkurrenz {ber, und Geschéafts-
verbindung und Erfahrung sind ver-
loren. Wieviel wédre gewonnen,wenn
der Vertreter der Maschinenfabrik
regelmaRig immer wieder den Kun-
den aufsucht, sich in seinem Betrieb

um daraus d‘\° 70

Tausend

an die Maschine stellt,

) mtazzs!
Anregungen zu besserer Anpassung

an die praktischen Anforderungen
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zu schopfen. Erst die statistische, zahlenmaBige Verfolgung

der Zusammenhé&ange von Wareneigenschaften und Angebots-

bzw. Verkaufserfolg bedeutet den Fortschritt von ge-

fuhlsmaBiger Schatzung zu planmaBiger, ,messender" Er-

kenntnis. Diese Erkenntnis mag dann dazu dienen, neue
Verfahren zur Herbeifuhrung des Kaufentschlusses beim
Kaufer auszubilden oder Unterlagen zur Typung und Nor-
mung von Erzeugnissen, zur’ Entwicklung von ,Neu-

heiten*“ oder zur Aufdeckung neuer Verwendungsarten zu

gewinnen. Fertigung und Lagerhaltung werden von den

Ergebnissen planmaéaBRigen Warenstudiums nicht weniger

Vorteil haben: Verwertungsmdglichkeiten fur Lagerhiter,

durch Austausch zwischen den verschiedenen Verkauf-

stellen etwa, kdnnen aufgedeckt werden; nach den Schwan-

kungen von Saisonbediurfnissen und Geschmack werden

Richtlinien aufzufinden sein, um madglichst gleichmaRige

Erzeugung und schnelle Greifbarkeit bei stoBweisem Be-

darf in Einklang zu bringen. Bis hinein in die Kosten-

entwicklung der Fertigung reichen diese Wirkungen; die

eigenen Preise und die des Wettbewerbs stehen einander

gegenuber wund fuhren zur Erforschung der zugrunde-

liegenden Standortverhédltnisse oder zu Untersuchungen
uber die Moglichkeiten einer Umsatzsteigerung durch
Preissenkungen, durch Verminderung von Herstell- und
Vertriebskosten.
IV. Werbung
Es wird einleuchten, dafl solche Ermittlungen in Ge-

stalt von Marktuntersuchungen und Warenstudien erst wirk-
lich sichere Grundlagen fur alle Werbe- und VerkaufsmaR-

nahmen geben wund erst damit die Vertriebsorganisation

eines Fabrikunternehmens einem durchrationalisierten Fer-

i tigungsbetrieb innerlich gleich-
Altersiahre

1100 Ware

wertig machen. Kaufer,

und Wettbewerb bestimmen auch
'

135 von Grund aus Einsatz und Wir-

kung aller WerbemafRnahmen.

Zwar ist die Werbung eines der
wenigen Gebiete planmaRiger
Absatzgestaltung, die bei uns

einigermalen grundlich er-

weiblich
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forscht und im Schrifttum behandelt sind, aber die prak-

tische Auswertung all dieser Untersuchungen ist doch nur
auf zweifelsfreien zahlenmaRigen Grundlagen mdglich. Erst
dann werden werbepsychologische und werbekunstlerische

Erkenntnisse, zahlenmé&Bige Wertung des Werbewertes der

eigenen Firma, von Warenzeichen, Markenartikeln oder
selbst Warenverpackungen die Grundsteine eines ziel-
sicheren Werbeplans. Beim Einsatz der weiteren eigent-

lichen WerbemaRBnahmen werden andre zahlenmafige Fest-

stellungen notig: Leserkreis, Auflagenhdhe, raumliche Ver-

breitung und zeitliche Erscheinungsform der fiur Anzeigen

in Frage kommenden Zeitschriften miussen in Verbindung

mit den Ergebnissen der Verbraucherstatistik dazu fuhren,

die geeigneten Zeitschriften auszuwé&hlen wund die wir-

kungsvollste Gestalt der Anzeige selbst zu finden. Schon

aus Grunden der Vertriebskostenminderung muB es so

mdoglich sein, sicherer und mit geringerem Aufwand an die

jeweiligen Verbraucherkreise heranzukommen, als durch

eine Streuung auf gut Glick die Trefferwahrscheinlichkeit

zu steigern zu suchen. Die Werbeleitung der ,Ring-

Gruppierung fihrender Provinzverlage® in Lubeck hat

in einer Broschire ,Die deutsche Provinz*“ neuerdings

damit begonnen, marktanalytische Angaben zusammen-

zustellen, die fur die
Werbemittel

Auswahl von Tageszeitungen als

geeignete Anhaltspunkte liefern. SchlieBlich

spielt die inhaltliche Gestaltung der Anzeige eine wach-

sende Rolle. ,Uberzeugen ist besser als Uberreden“. Ein

wohlbedachtes Einstellen der Anzeige auf die Bedarfs-

und Geschmacksverhéltnisse des Kunden, eine (berzeu-

gende Darstellung gerade der Vorzige ,meiner“Ware,

ausfihrlich und mit Vorschlagen fir den Kaufer sind

bessere Mittel als ein kategorischer Imperativ. Die Ver-

edlung der Anzeigenwerbung ist zumal bei hochwertigen

Industrieerzeugnissen noch sehr ausbaufahig,
VDI-Verlag
Wirkungsgradverbesserung der

VD1

und gerade

auf diesem Gebiete ist der mit Erfolg um

solche technischen An-
bemiht. Mit ZeK
nicht

Plakat

zeigen in den Zeitschriften des

tungsanzeigen ist allerdings ein Werbeplan langst

erschopft; raumlicher und zeitlicher Einsatz von

oder Film, Werbevortragen und Vorfuhrungsladen, Messen

und Ausstellungen kommen von Fall zu Fall dazu, schlieR-

lich fuhren Prospekt und Werbebrief noch né&her zur

Persdonlichkeit des Kunden und bereiten den Boden fir

unmittelbare Fuhlungnahme mit dem Verkaufer oder

Reisenden vor. Es ist bemerkenswert, welche Hohe allein

der Werbeaufwand im Haushalte der verschiedenen Ge-

schaftszweige ausmacht; leider werden nur selten Angaben

dariber bekannt, und es koénnen in der folgenden Zahlen-

tafel nur einige Ziffern nach amerikanischen Ermittlungen

wiedergegeben werden.
Hohe des Reklamebudgets in vH des
Umsatzesb
Cadillac Automobile 1vH
Studebaker 2vVvH
Universal Portland Cement 2VH
Union Pacific Railway 2,5vH
Seife (lvory Soap) 3vH
Herrenkragen 3,5vH
Grammophone 5vH
Zigaretten 5,2vH
Rauchtabak (Velvet Tobacco) 6vH
Ziundkerzen 7VvH
Kihlschranke 7,5VvH
Fruchtsafte 10 vFI
Versandhaus (Sears Roebuck Co) 10 vH

. . - . . Dinge werden
W ing* Kegaff urd Renclph ) )
, yf‘ N X wirkt niemals gut, wenn man zur Antwort gibt:
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V. Auslese und Schulung der Verk&ufer

Die weitere Stufe planmaRiger Absatzgestaltung birgt

zwei Teilaufgaben in sich: die des organisatorischen Auf-

baues der Verkaufstitzpunkte, der engeren Absatzorgani-

sation, wie sie meist genannt wird, und die der Auslese und

Schulung der Verkaufer selbst. Die Marktuntersuchung

sollte bereits alle statistischen Unterlagen oder Land-

kartentubersichten liefern, aus der die raumliche Vertei-

lung der Bedarfdichte und der Bedarfstandorte zu er-
kennen ist. Sie geben nun die Moglichkeit zur richtigen
Verteilung von eigenen Verkaufstellen oder zur Ein-
teilung von Vertreterbezirken, die man nicht einfach nach
politischen Verwaltungsbezirken oder Mittel- und GrofR-
staddten vornehmen wird, sondern nach Verteilung und

Umfang des jeweiligen Kundenkreises. Schlielich der

Verkaufer: Kunden- und Warenkenntnis sind die Dinge,

von denen er nie zu viel wissen kann. Ehe er dem Kunden
gegenubertritt, sollen ihm in Ausbildungskursen und Dienst-
anweisungen die Kenntnisse

zugeleitet werden, die aus

den grundlegenden Marktuntersuchungen und warenkund-

iRTezZel

(vgl. Abb. 6); uber
statistische Ergebnisse und alles sonstige Neue soll er durch

liehen Ermittlungen gewonnen wurden

Rundschreiben usw. auf dem Laufenden gehalten und ver-

anlaBt werden, seinerseits sich als unentbehrlichen Helfer

im privaten wirtschaftlichen Nachrichtendienste zu fihlen.

Man kann sich nicht mehr darauf verlassen, daR ein Ver-

kédufer nach und nach aus dem Umgange mit seinem

Werke, seiner Ware und den Kunden die Erfahrungen auf-

liest, die er braucht; ohne Zweifel laRt sich der Wirkungs-

grad aller VerkaufsmaBRnahmen steigern, wenn Verké&ufer

und Reisende im Fertigungsgange der Erzeugnisse, die sie

verkaufen sollen, unterrichtet werden, wenn ihnen aus-

fuhrliche Anleitungen uber die Vorzige und Verwendungs-

moéglichkeiten der Erzeugnisse an die Hand gegeben wer-

den oder iUber Fragen oder Einwande, die immer wieder

bei den Kunden Vorkommen. Sachliche, wahrheitsgetreue
Beratung weckt das Vertrauen des Kunden vor allem
andern, und es ist nicht damit getan, daf man etwa als

Autoverkaufer einen Mann und Titel
nicht auf das genaueste uber alle
Werkstoffe

Brennstoffverbrauch und Fahreigen-

mit groBem Namen

herausschickt, wenn er

technischen Einzelheiten seiner Wagen, uber

und Beanspruchungen,

schaften bis zu Kleinigkeiten von Karosserie undi Luxus-

ausstattung Bescheid geben kann. Die wunerwartetsten

in Verkaufsverhandlungen gefragt, und es

»~da mul
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ich erst einmal bei meiner Firma anfragen“. Noch eines
Aufklarungsmittels sei hier gedacht, das ebenso sehr ein
Vermittler zwischen Verkaufer un<lJ Firma, wie zwischen
Firma und Kunden sein kann: der Werk- und Firmen-
zeitschrift. Eine reiche Zahl von Industrieunternehmen
hat ihren Wert erkannt, und es gibt wohl ebensoviel ver-
schiedene Arten Firmenzeitschriften, je nach der literari-

schen Aufmachung und Einstellung ihres Inhalts. Als

Werbemittel nach auBen kann die Firmenzeitschrift ein

Kundendienst in bestem Sinne leisten, wenn sie

Fortschritte

gut Teil

eingehend uber der Erzeugnisse oder der

Herstellverfahren, Uber neue Anwendungsmoglichkeiten

u. &. berichtet; sie kann aber nicht minder wertvoll sein,

wenn sie nur Werkangehorigen zugénglich ist und hier

auch als Verbindungsmittel zwischen Firma und Ver-

kaufer etwa neue Verkaufserfahrungen, genormte Ver-

kaufsanleitungen, Neuigkeiten aus dem Absatzmarkte oder

Uber Wettbewerbsfirmen bringt.

Auf die rein kaufmé&nnisch-finanziellen Fragen plan-
méaRiger Absatzgestaltung: Liefer- und Zahlungsbedin-
gungen im Inland und Ubersee, Gewdhrleistungen oder

Oirehtion
|Vertriebsleiter\
Vertriebs- .
Hauptbiro AuRendienst
-igebotf- =~j | Kundendienst-
\erkaufsodtfKorc) Werbealbteﬂung abteilung
Verkaufs- Techn. Kundendienst- Jenverkoufs-
biroleiter Werbeleiter leiter /eiter
_ L L
Korrespr  Verkaufs- Rundschr  Drucks ~ Zeitschr- 2,0 Verkaufsbiiros]
Vorstand Heg/stratr  uWerbe-  u Preis-  Werbung
(Posteing) ~ Vorstand  briefe listen Anzeigen— N
Entwurf Entwurf Entwurf 20 Verkaufsbiro-
37 I (eiter (In"enieure)
Verkaufs
Korresp. Hausdruck. Kunden-  Verkaufs-
m dienst-  ingenieure
Postversand mgemeure

IVerkauferschulung}
R, RN TR e N oy

und Transportversiche-

-

Versandorganisation, Frachttarife

rung, Kreditfinanzierung und Abzahlungsverkaufe wird in
den ubrigen Aufsdtzen dieses Heftes naher eingegangen;
auch ihre planvolle Einfigung in das groRe Ganze st

mit Absatzsteigerung und Kundendienst eng verbunden.

Eine nach alledem rationalisierte Absatzgestaltung, d. h.

zahlenméaBige aller Vorbedingungen wund Er-

statt

Wertung

fahrungen gefuhlsméaBiger Schéatzung, schriftliches

Festhalten und Auswerten zur Schulung und Unterrichtung

aller Mitarbeiter und auf dieser Grundlage planmaBiger
Krafteeinsatz bieten vielfaltige Moglichkeiten zu genauer
statistischer Erfolgsiberwachung. So etwa der Umsatze,

nach Warengattungen, Kundenschichten, Vertreterbezirken

oder Verkaufern getrennt, oder der Entwicklung der Ver-

kaufspreise im Zusammenhédnge mit inner- oder aufler-

betrieblichen Einflissen, uUber Beanstandungen oder uber

die Grinde zu Nachbestellungen, schlieBlich nicht zu ver-

gessen Uber die gesamten Kosten des Vertriebs und ihre

Zusammensetzung. Hier beridhrt sich die kostenméaRige
Erfolgsiberwachung mit dem neuen Gebiete rechnungs-
technischer Unternehmungsverwaltung: mit der Haus -
haltplanung. Es gehdért auch zu einer planmafigen

Absatzgestaltung, durch Kostenvoranschlage die Aufwen-
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dungen fur alle VertriebsmaBnahmen zu regeln, also
Kostenplane fur Markterkundung, fir Werbung, Kunden-
dienst, eigentlichen Verkauf usw. aufzustellen. In dem
damit gezogenen Rahmen liegt ein Ansporn, die Ho6chst-
leistungen herauszuholen wund dabei laufend wirklichen
Aufwand wund Erfolg mit den Voranschlagen zu ver-
gleichen.

vi. Beispiel far die Vertriebsorganisation eines

Unternehmens

Wie sich alle die vorstehenden Gedanken planméaRig

wissenschaftlicher Absatzgestaltung in der Vertriebsorgani-
auswirken, davon gibt

Werk,

sation eines Industrieunternehmens
Abb.

das warmetechnische und andre MefRgerate fir die Energie-

7 eine Vorstellung. Es handelt sich um ein

wirtschaft herstellt, und das neben einem Vertriebshaupt-

bturo im Werke etwa 20 Verkaufsbiros in den gréReren

Industriestadten der Vereinigten Staaten besitzt. Den

Verkehr mit Kundschaft
Verkaufsbiros; jedem der 20 Verkaufsburoleiter,

ausschlieBflich die
die Hoch-
Verkaufs-

der pflegen

schul-Ingenieure sein mussen, sind eine Anzahl

ingenieure und daneben besondere Kundendienst-lngenieure
ihrerseits wieder in Verbindung

zugeteilt, die standiger

mit der Kundendienst-Abteilung des Vertriebs-Hauptbiros
noch die
Werbe-

an, die im

im Werke stehen. Diesem Hauptbiro gehdren

Werbeabteilung unter eines technischen

und die eigentliche Verkaufsabteilung

Leitung
leiters
wesentlichen den Verkehr mit den Verkaufsbiros und die
Versand zu

ist die

Auftragserledigung, d. h. den besorgen hat.

Aufgabe der Kundendienst-Abteilung Auswertung

der Kundendienst-lngenieure Uuber ihre Be-

Kundschaft,

der Berichte

obachtungen bei der Erledigung von Bean-

standungen, Verfolgung der Bewahrung der gelieferten

MeRgerdte und ihre laufende Uberwachung gegen maéRige

Gebiuhren, Ausarbeitung von Gebrauchsanweisungen und

Verwendungsvorschlagen, sowie Nachrichtensammlung tber

technische Fortschritte, die neue Anwendungsmodglich-
keiten erschlieBen. Die 20 Verkaufsbiros sind einem
AuBenverkaufsleiter unterstellt, dessen Aufgaben im folgen-

den umschrieben sind: laufende Marktuntersuchungen und

Umsatzplanung als Grundlagen fur die Feststellung der

Verkaufspolitik, Einsatz der Verkaufs- und Kundendienst-
Ingenieure, Berichterstattung Uber deren Reiseplane, uber
Umsatz- und Verkaufsaufwendungen, Gehaltsregelung des

Verkaufspersonals, Vorschlage fur Neueinstellung von Ver-

Mitarbeit bei der Verkauferschulung. Fur

Abtei-

kaufern wusw.,

diese Verkauferausbildung besteht eine besondere

lung unter gemeinsamer Leitung des Aufenverkaufsleiters

und des Vertriebs-Hauptbiros. SchlieBlich unterstehen

alle diese Abteilungen: AuBenverkaufsleitung, Kunden-

dienstabteilung, Werbeabteilung und eigentliche Verkaufs-

abteilung einem obersten Vertriebsleiter, der unmittelbar
der Direktion verantwortlich ist. Bei ihm liegt letzten
Endes die Entscheidung uUber die Verkaufspolitik, Gber die

Planung und Uberwachung der Verkaufsvoranschliage und

die der gesamten Vertriebskostenvoranschlage aller ihm

unterstellten Abteilungen, ErschlieBung neuer Absatzmodg-

lichkeiten und die Erkundung des Absatzmarktes.

dal die
wissenschaftlicher Verkaufsverfahren wohl fir groRe Werke
wirtschaftlich daf
nicht durchfihrbar ist.

Man wird zunachst meinen, Anwendung

sein mag, sie aber fur kleinere Unter-

nehmen Das schnellere ZeitmaB

unseres Lebens erfordert aber von jedem rasch ent-

schlossene Anpassung an verdnderte Lebensbedingungen

und von jedem Unternehmen scharfere Beobachtung aller
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Anderungen in Bedarf und Angebot. Gerade kleinere Un-

ternehmungen sind durch schnelle Marktdnderungen oft

starker gefahrdet als grofe, weil sie meist eine weniger

vielseitige haben, sich also keinen Ausgleich

durch

Erzeugung

verschiedene Warenerzeugung schaffen koénnen.

Kleinere Werke sind aber dafur auch anpassungsfahiger
und koénnen vorteilhafter einer Bedarfsanderung folgen
als groBe. Man mufB sich dabei einmal vor Augen

halten, wie neue Erfindungen immer neue Zusatzbedurf-

nisse wecken: auf das Auto folgte der Bedarf an Garagen,
an Reifenersatz, an Brennstoffversorgungsstellen, an

StraBenbauten, die Radio-Industrie brachte auf einmal ganz

Die allgemeine Werbung der
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neue Absatzmoglichkeiten fur Akkumulatoren; Vorgénge,
denen wieder das géanzliche Verschwinden andrer Erzeug-
nisse am Markte gegeniubersteht, sei es infolge Ge-

schmackswandlung, technischer Fortschritte oder von Kauf-
innerhalb eines
dafiar, daB

planmaRige Marktbeobachtungen

kraftverschiebungen Bevdlkerungskreises.

Das sind gute Grinde jedes Unternehmen

sorgfaltigste und Waren-

studien pflegen sollte. Die Entwicklungsmodglichkeiten des

Marktes frih genug erkennen, sie vorweg zu nehmen und

dazu sichere zahlenmaBige Grundlagen zur Durchfihrung
an der Hand zu haben, ist oft schon der halbe Erfolg.
[821

Die allgemeine Werbung der Industrie

Von Oberingenieur

scheidend,
PlanmaRigkeit ihrer Anwendung.
wird kurz erlautert,

Pfennig -Dusseldorf,

Nicht nur die Hohe der aufgewendeten Reklamemittel
sondern auch die Kenntnis des Wertes der einzelnen Reklamemittel
Die Bedeutung der hauptsachlichsten Reklamemittel
ein Beispiel planméaRiger Werbung beschrieben und auf Vorbedin-

Beratendem Reklamefachmann

ist fur die Umsatzsteigerung ent-
und die

gungen hingewiesen, deren Erfiillung die Durchfihrung der Reklametétigkeit erleichtert.

Die Weihung der deutschen Maschinenfabriken er-

fordert trotz der z. Z. gebotenen Einschrankungen jahrlich

bedeutende Summen. Ein groRes Unternehmen der Metall-
industrie berechnet 9eine Werbeunkosten mit 0,5 vH des
worin allerdings auch die nur mittelbar mit ihr

Ge-

Umsatzes,

zusammenhéangenden eingeschlossen sein durften.

nauere statistische Angaben uber die Verteilung dieser

Ausgaben auf die einzelnen Reklamemittel fehlen, wurden

und des Ineinander-
klares Bild

Rickschliusse auf

auch angesichts der Vielgestaltigkeit

greifens der Werbehandlungen kein ergeben.

Werke
Wettbe-

Sie wirden auch keine andre

zulassen, da Marktlage und Gegenwirkung der

werber bertcksichtigt werden missen.

Inwieweit geeignete Werbemittel im Einzelfall im-

stande sind, eine Erhdhung des Umsatzes unter Aufwen-

dung der gleichen Summen zu erzielen, kann nicht auf

rechnerischem Wege, sondern nur auf Grund der Unter-

suchung durch einen Sachverstdandigen festgestellt werden.

Wenn sich auch Uber den gedanklichen Inhalt der Reklame

und Uber ihre schriftlichen und bildlichen Ausdrucks-
formen stets verschiedene Urteile ergeben werden, so
kénnen doch aus dem mehr oder minder grofen Grad

an PlanméaBRigkeit wertvolle Schlisse auf den Nutzen ge-

zogen werden. Maschinenfabriken mit groBem und wech-
selndem Programm werden gewi zu einer stetigen An-
passung ihrer Werbung an die Bedirfnisse des Verkaufs

gezwungen sein. Trotzdem laBt sich auch hier eine Grund-

linie finden, von der aus ein Aufbau des Werbeplanes zu

erfolgen hat. Vorher mufl jedoch véllige Klarheit uber
die Bedeutung und Wirkung jedes einzelnen Werbemittels

bestehen.

1. Das unmittelbare Werbeangebot

Der Zustellung von Werbeschreiben an Firmen und Ein-
zelpersonen durch die Post liegt die Absicht zugrunde, das
Werbeangebot wunmittelbar, d. h. ohne gleichzeitige Be-
einflussung durch andre auf den Empfanger einwirken zu
Eindruck der

verstarkt durch Beifigung von Skizzen,

lassen. Der persénlichen Zuwendung wird

Blaupausen u. dgl.

Das teure Originalschreiben empfiehlt sich aber nur fur

einen kleinen Kreis von Geschéaftsfreunden. Mechanische

Vervielfaltigungsverfahren, die den Eindruck des Original-

briefes erwecken, kénnen oft gute Dienste leisten.

hat sich das Kreis

von Fachleuten durch Zustellung von gedruckten' Postkarten

Bewdahrt Verfahren, einen grofBen

auf das betr. Erzeugnis aufmerksam zu machen, unter be-

technischen Schrifttums in

Dadurch

sonderer Hervorhebung des

Zeitschriften oder Prospekten. werden teure

Drucksachen gespart.
Bekannt ist auch der vor einigen Jahren vorgenommene

Versuch einer groBen Maschinenfabrik, durch Werbepost-

karten, die an alle Mitglieder eines groRen technisch-wissen-

schaftlichen Vereins gerichtet waren, auf einen neuen

Maschinentyp aufmerksam zu machen. Der Erfolg war,

nach den Umfragen des Verfassers, stark.

Unmittelbare Werbeangebote haben Bedeutung im

Rahmen einer planmaRigen Reklame, weniger als selb-

standige, unabhéangige Werbemittel. Die groBe Ausbreitung

dieses Verfahrens hat auch eine — oft unbewuflte —

Unlust dagegen geschaffen, seine Wirkung abgeschwéacht.
Die gedruckte Beilage, die in diesem Zusammenhange
zu erwéahnen ist,

hinsichtlich

bringt bei geschickter Aufmachung Er-

folge, die ihres zeitlichen Wirkungsbereiches

den Werbebrief ubertreffen. |hre Bedeutung nimmt aller-

dings — in weit gréBerem MaRe als bei Anzeigen — mit

der Haufigkeit ihrer allgemeinen Anwendung ab.

2. Die Anzeigenwerbung

technischen Schrifttums
Anzahl

Das wachsende Ansehen des

ist zurtckzufihren auf eine, wenn auch kleine,

technisch-wissenschaftlicher und betriebstechnisch wert-

voller Organe. Das Bedirfnis an technischer Unterrich-

tung, das diese Spitzenzeitschriften geweckt und geférdert

haben, lbertragt sich auf eine Uberzahl periodischer Zeit-

schriften mit Sonderzwecken oder fir technische Teilge-

biete. Die Einschrankung dieses Schrifttums auf ein volks-
MaB

Industrie wie des

wirtschaftlich notwendiges liegt ebenso sehr im In-

teresse der angesehenen Verlegertums.

Wenn auch schon friher Ansatze zur Einschrankung uber-

flussiger oder schadlicher Reklame-Unternehmungen zu

verzeichnen waren, so hat doch erst der von groBen wirt-

schaftlichen Verb&dnden im Westen des Reiches vor zwei

Jahren ins Leben gerufene ,Fachausschufl fir Anzeigen-

werbung“ mit der Gutefestsetzung und planmé&Bigen Sich-
tung der Zeitschriften und Zeitungen technischer Richtung

begonnen, die bis zur Ausmerzung wertloser Organe fuhrt.
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Folgende Klassen wurden der Untersuchung des Werbe-
wertes zugrunde gelegt:
a) Rein wissenschaftliche Blatter (keine , Anzeigen-
blatter*).
b) Hinsichtlich Text und Anzeigen fiuhrende Blatter.

c) Empfehlenswerte Anzeigenorgane.

d) Abzuweisende Zeitschriften usw.

Ein zweiter Grundsatz besteht darin, dal solchen Orga-

nen, die lediglich Wettbewerbzwecken gegeniuber bestehen-

den dienen, ohne deren Schriftteil, Verbreitung usw. zu er-

reichen, die Notwendigkeit des Weiterbestehens aberkannt

wird. Diese Einschrankung der fur die Reklame der In-

dustrie in Betracht Tcommenden Organe erleichtert ihre

Auswahl.

Inwieweit unter den verbleibenden eine Sonderpri-

fung Uber ihren besonderen Leserkreis (Reklamewert) im
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Die Qualitat macht™.

Die Ruhrzechen fordern von der stark gashaltigen
Gas- und Gasflammkohle bis zum gasarmen Anthrazit
Kohlen in allen Zwischenstufen.
Im Jahre 1927 sind hier tiber 118 Millionen Tonnen
I Ruhrkohle — d.h. rd. 80 v. H. der gesamten deutschen
steinkohlenforderung — gewonnen worden.

Der Brennstoffbedarf der deutschen Wirtschaft
wiirfle zum gréBten Teil damit gedeckt: bedeutende
Mengen wurden im europaischen und auBereuropaischen
Ausland verwendet.

Hohe Heizkraft, sorgfaltige Aufbereitung, und als
doren Folge hohe Reinheit und gleichmaBige Kérnung,
giinstige chemische Zusammensetzung und  ein-
fache Feuerbedienung stempeln die Ruhrkohle zur
Qualitatskohle.

Sie ist fur alle Zwecke der Industrie, des Ge-
werbes und Hausbrands vorziiglich geeignet.

Verlangen Sie bitte unsere Druckschriften, in
denen Sie wertvolle Hinweise In Bezug auf die zweck-
maRige Auswahl und Verwendung der Ruhrkohle finden.

RHINFOMIIETISLHCHES KOHHWINDIUT
n ESEN

(s e it Heprore CBBA e Giore)

entscheidet die
daB in
Probeanzeigen verdffentlicht werden,
Zeitschrift

Einzelfalle notwendig' ist, -~Anfragenkon-

trolle*. Sie besteht darin, gewissen Abstanden

die mit unauffalligen,

bei jeder wechselnden Beiworten oder Unter-

scheidungszahlen versehen werden. Zeitschriften, die keine

oder wenige Anfragen bringen, werden von der Weiterbe-

nutzung ausgeschlossen, bei den &ndern werden Grdéle,

Stellung, gegebenenfalls Ausarbeitung unter Fortsetzung

der Kontrolle

Hoéchstzahl

solange verandert, bis eine gleichb'leibendie

von Anfragen eingeht. Eine genaue Ubersicht

Uber die Verkaufserfolge empfiehlt sich. Im allgemeinen

werden die Beiworte oder Beizahlen der Anschrift

Werke

ange-

fugt; mit allgemein bekannten Namen koénnen

andre Unterscheidungsmerkmale einfuhren, die nach der

Priufung fortfallen (z. B. bei der Typenbezeichnung). Das

Verfahren der Anfragenkontrolle empfiehlt sich wohl nur,

wenn Neukonstruktionen auf den Markt gebracht werden

sollen, die sich hauptsdchlich an Kleinverbraucher wenden.

Im Ubrigen ist Sachverstandnis und Kenntnis des Zeit-

schriftenwesens der beste Schutz vor MiBgriffen, um so

Die allgemeine Werbung der Industrie
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mehr als Bekanntsein, Schrifttum, Vertretertédtigkeit' usw.

das Prufergebnis verzerren.

Die eigentliche ,Anzeigenpresse*, vielfach im soge-

genannten Wechselversand erscheinend, kann trotz ihres

oft durftigen oder begrenzt wertvollen Schriftteils fur
gewisse Bedurfnisse des technischen Werkstattbedarfes
mit Erfolg zur Werbung herangezogen werden, da sie
in gewisse feine Veréstelungen des technischen Wirt-

schaftslebens dringt. Die Bedeutung der Tageszeitungen,

besonders derjenigen mit technischem Einschlag, fir die

Industriewerbung beruht auf der Aufnahmefahigkeit der

Industrietédtigen und technisch allgemein Interessierten fur

Unterhaltungs- und Bildungsmittel nach der Berufsarbeit.

Die Anzeige in der Tagespresse erweckt ferner im Leser

den Eindruck, von dem Gegenstand an den verschiedensten

Orten und bei vielen Gelegenheiten gehort und gelesen
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EISENBAUTEN

jederArtfurdie Industrie
und fir den Bergbau,
wie Hallen und Werk-
statten.  vollstandige
Forderanlagen. Hoch-
ofengeriste und -auf-
ziige. Hochofenanlagen
amerikanisch. Bauart.
Krangeriiste. Verlade-
bricken. Funktirme.
Gittermaste fiir Draht-
seilbahnen. elektrisch.
Leitungen usw.. Eisen-
wasserbauten fiirHafen
u. Binnenwasserstras-
sen, Schwimmdocks u.
Pontons. Eisengeriiste
fiirWohn- u.Btrobauten
bis zu den groBten
Wolkenkratzern. Was-
sertiirme. Hoch-Wasser-
behalter usw. Unsere
Abtlg. Briickenbau ge-
hort seit vielen Jahren
zu den fihrenden und
leistungsfahigsten Un-
ternehmungen ihrer Art
und hat eine groBe Anzahl bedeutender Eisenbau-
werke nach allen Tellen der Welt geliefert.

GUTEHOFFNUNGSHUTTE

OMFfIKAUBEN ACTtSNGSSSUSCHA«
¢(»EIMAUSSN-RHEIIAND

Ah 2 Bagid einer représentativen Azeice

zu haben, stellt also eine Erganzung der Reklame in der

technischen Zeitschrift dar.

Den zahlreichen Ausdrucksformen der technischen An-
zeige laRt sich, ihrer beabsichtigten Wirkung auf die Leser
entsprechend, eine Teilung zugrunde legen. (Da die zweck-
mé&Rige Ausgestaltung der Industrieanzeigen in der tech-
nischen und Wirtschaftspresse sowie in Lehrbichern wie-
derholt zum Gegenstédnde von Erdrterungen gemacht
worden ist, so soll hier nur auf Grundsatzliches einge-
gangen werden). Die Bekanntschaft des Lesers mit dem
Gegenstand des Angebots vermittelt die einfache An-

kindigung, meist mit beigefliigter Abbildung. Sie ist

entwickelt zur literarischen Form, wie sie z. B. von GrofR-

firmen der Elektrotechnik in ganzseitigen Anzeigen ge-

pflegt wird. Ihre beabsichtigt ntuchterne Aufmachung, die

dem Satzbild des Schriftteils &ahnelt, soll den Eindruck des

Wissenschaftlichen verstéarken; die der

Schriftteil

die Wertschatzung,

Leser dem entgegenbringt, wird zu Reklame-

zwecken herangezogen. An einer bewuften Aufmerksam-

keitserregung ist diesen Firmen, deren Erzeugnisse uberall
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bekannt sind, weniger gelegen als an einer sachlichen

Unterrichtung, die fur sich selbst spricht. Literarische

Anzeigen sind die geeigneten AnkuUndigungsformen fur

Naturstoffe. Wieweit es gelingt, selbst fir die Reklame
fir Kohle die geeignete Form zu finden, zeigt Abb. 1
(Rheinisch-Westfalisches Kohlensyndikat). Die ,représen-

tative“ Anzeigenform verfolgt das Ziel, eine besondere

Vorstellung von der Bedeutung und GroBe des Unter-
nehmens oder der Wichtigkeit des Erzeugnisses zu erwecken
und dadurch
Abb.

moglich ist,

eine besondere Aufmerksamkeit zu geben.

2 (Anzeige der Gutehoffnungshitte) =zeigt, daB es

Wirksamkeit auch ohne wunsachliche Orna-

mentik zu erreichen. .Repréasentative“ Anzeigen kdnnen

im Rahmen einer planméaRigen Werbung von Nutzen sein,

da sie die Wirkung der eigentlichen Verkaufsanzeigen

unterstutzen.

—)

j"“W”i'rI-d'[th‘leam
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ohne wissenschaftlichen oder Neuigkeitswert, dessen Fehlen
die Besprechung in unabhangigen
bildet die

notwendige Gelegenheit,

und angesehenen Zeit-

schriften ausschlielt, Werkzeitschrift oft die

ihre Mitteilungen in Zeitschriften-

form an die Offentlichkeit gelangen zu lassen.

4. Ein durchgefihrter Werbeplan

In den Bauplan einer Werkzeugmaschinenfabrik wurde

eine kleine Werkzeugmaschine aufgenommen, die eine

vollstandige Neukonstruktion darstellte und aus dem

OiW jemand M
unlertialim diie Fir
Versuche, die Y
Auslandes m der GuBsuhlliefcrung tu

brechen Durch -ahes. unermidiiches

Schalien und

' 1kun vor dht Criv oder Grtrt.d
.um K.uf von tm.raukhincn
VvV uhaMiren  de Bovtdiunurnund<

Lager

m Berlin, Breeu. Frankfurt * M,

Hille ».d. S. Himburg, Kénigsberg,
Migdeburg und Nurmberg

Bindeméher, Getreidemaher,
Grasmaher, Heuwender und
Pferderechen
celbuoichdenentiegenstenOrtenMVihem.

lieh juvciftici -0 tU3 im  lotfil
cmjbgenutzret M»ohin.ni<

hrwiuffl werden k.

KRUPP

Krupp.Binde miher, -Getreide-
méher, -Grasmaher, -Pferde-
rechen und -Heuwender

Leistungsfahigkeit von den Landhwirten

mit Vorliebe gekauft. Untere gollen

Maschinen- u. Ersatzteillager

n Berin. Btc.hu. Frankfurt a M. Hille

Jd'S. Hamburg, Korigsberg. Megde.
birg und Nirmberg

Jetzt

KruppsErntemaschinen
tu deden, uo de Maschinen fribzeitig
teigen und vorfiven tu konnen

KMIPP

afsehenerregende

dingen tsl es Krupp iber deses Ziel
hinaus gelungen, mit in erster Keite
dezubitulragen. dailder Huf deutscher
Wertarbeit Weltgeltung erlangt het

<ich, ahnlicl
der Kiuppsche

Krupp« Erntemaschinen
infolge ihrer unbedingten Zuverléssig-
keit mefr und metr durch. Dies etgibl

Inlandabialx, sondem auch aut den
unfangreichen Lieferungen rech dem
europsischen u (bersesischen Ausiand.
Mit Krupp. Emtemaschinen werden
daher auch Se lhre Kundschaft vdil-
auf tufriedenstellen.
Metchinoni und forwitkiljier
Hallea.d.S., Hamborg KiSdgebeeg

Verfangen Sie unsere SonberBetoungen

k=g

gung bringt et u a mitsich, dal3alle tir

Krupp-Bindemaher, iGetreide
maher, -Grasmaher,
Pferderechen u. -Heuwender.

KRUPP

Rahmen der Ubrigen Erzeugnisse heraustrat. Die Re-

klame sollte eilig betrieben, mit Rucksicht auf das Ubrige

Programm aber mit den denkbar billigsten Mitteln durch-

gefuhrt werden. Zun&achst wurde einer wissenschaftlichen

Zeitschrift ein Bericht vorgelegt, der auch verdffentlicht
ime Krupp ihreersten
ommachtsicliung des
Erltm
Guistah, de

durchgefiire wirschellhchs Groteil

KRUPP

KRUPP
AR 3 R R A

igen

Die ,Verkaufsanzeige* stellt die den Verkaufsentschluf wurde. Kurz darauf erschien ein Aufsatz in der Werk-
fordernden Eigenschaften des Erzeugnisses in den Vorder- zeitschrift.
grund, ohne durch Einzelheiten unsachlicher Art von diesem a) Die Werbung in den Kreisen der Be-
Ziel abzulenken. Es wird allerdings in den seltensten triebsingenieure begann mit
Fallen gelingen, einen Werbeplan genau nach reklame- 1. einem Werbeschreiben mit Prospekten (Drucksache
sychologischen Grundsétzen auszugestalten, da sich die . .
psy g g ohne Preise) an etwa 3000 Firmen (bekannte An-
wenigsten Gedanken ohne Verletzun des uten Ge- . N . L
g g g schriften, z. T. Geschaftsfreunde); gleichzeitig er-
schmacks zur schriftlichen oder bildlichen Wiedergabe .
schienen
eignen. Eine wirksame Anzeigenfolge fur ihre Erntema-
. . . . . 2. Anzeigen in einer betriebstechnischen Zeitschrift
schinen bringt die Friedrich Krupp A.-G., Essen (Abb. 3).
. . - (Klasse 1), d. h. 8 Anzeigen in wochentlichen Ab-
Bemerkenswert ist hier der unaufféllige Wechsel werbender
ta in 2 Entwarfen, Iche di i H t-
und Aufmerksamkeit erregender Inhalte. standen in ntwdrren welche ie beiden aup
vorteile wirkungsvoll zeigten.
Ernsthafte Anfragen liefen in geringer Zahl ein.
3. Die Werkzeitschrift 3. Eine Flugblatterbeilage (Offsetdruck) in Zeitschrift
Die Werkzeitschrift bedeutet eine Zusammenfassung G 2) unter
und Erganzung des zerstreuten Firmenschrifttums in einer 4. Fortsetzung der Anzeigen
Form, die dauernden Wert behélt und zur Aufbewahrung erhdohte die Zahl der Anfragen nach weiteren Unter-
anregt. Sie enthalt die grundlegenden Beschreibungen lagen (Lichtbildern, Zeichnungen). Aus dem Umstande,
far solche Leser, die auf Grund der vorangegangenen daB nach Preisen fast gar nicht gefragt wurde, konnte

Werbung tiefere Unterrichtung winschen. Fir Erzeugnisse geschlossen werden, dal zunéachst ein allgemeines weiteres
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Unterrichtungsbedurfnis bestand. Es

hergestellt

daher ein-
hohe

wurden

gehendere und an eine sehr

Zahl

Prospekte

unterer und mittlerer Betriebsbeamten gesandt. Der

Anfrageerfolg war verhaltnismaRig befriedigend. Bis
zum Eingang der ersten Auftrage und dartuber hinaus
wurden die

4. Anzeigen fortgesetzt. Daneben erschienen in der
5. sog. ~Anzeigenpresse“ kleine Anzeigen in etwa

14 tagigen Zwischenraumen (s. Anzeigenentwirfe zu 2).

hatten leichte Nei-
daB die

verschiedenen

Anfragen nunmehr eine
gung

Kenntnis der

und Auftrage

zum Anwachsen. Daraus wurde gefolgert,
Werkzeugmaschine in den
Werkstattschichten nunmehr so weit vorgeschritten sei,
dal an

b) die Werbung

technisch

in den Fachzeitschriften

-wissenschaftlicher Richtung,

deren Leser gréBeren oder unmittelbaren EinfluBR auf Be-
stellungen haben, geschritten werden konnte. Es er-
schienen

6. 14 téagig 1/2 seitige Anzeigen, daneben monatlich

1 ganzseitige in 2 Spitzenblattern der betriebswissen-

schaftlichen bzw. betriebstechnischen Richtung.

Blieben die Eingédnge etwas zurtck, so wurden aus dem

vorhandenen Vorrat an Flugblattern

7. Anschriftensendungen

vorgenommen, nahmen sie zu, so wurden die ganzseitigen

Anzeigen wechselweise fur andre Teile des Bauplanes

verwendet. Die Anzeigen zu 5 wurden in langen Zwischen-

rdumen weitergefuhrt und schlieBlich beendigt.

Eine Nachprifung hat ergeben, daf die Unkosten
fur die Einfihrungsreklame in einem angemessenen Ver-
haltnis zum Gewinn standen.

Der Werbeplan zeigt zunachst, in wie starkem MaRe

seine Durchfihrung von den Teilergebnissen abhéangt, wie

hé&ufig bestehende EntschlieRungen abgeé&dndert werden
missen. Dem im praktischen Leben stehenden Fach-
mann ist verstandlich, daR solche Plane nur fur den

EinzelfaM Geltung haben, niemals aber Allgemeinbedeu-

tung besitzen konnen. Verkaufsgrundsatze, Geschaftsbe-

ziehungen, nicht zum mindesten aber die zur Verfigung

stehenden Mittel verandern den Aufbau in jedem ein-
zelnen Falle.
c) Vorbedingungen fur Stetigkeit und

PlanmaBigkeit der Reklame -Durchfih-

Das ,,Elektrissima“-System der Bewag

Technik
und Wirtschaft

rung. Planmé&aBige Werbung kommt nur zustande, wenn
die mit der Leitung beauftragte Personlichkeit freie Hand

behalt und ihre MaBRnahmen ohne Stérung und Dazwischen-

treten andrer Stellen treffen kann, sobald sic als zweck-
méaBRig erkannt und mit der Verkaufsleitung besprochen
worden sind. Der Schutz des Werbeleiters vor Hinein-
reden unverantwortlicher Personen ist um so ndtiger,
als Werbegedanken je nach dem Standpunkt der Beur-
teiler erfahrungsgem&B verschiedene Beurteilung finden.
Nichts stort ferner den Lauf der Arbeit so sehr wie
kleinliches Norgeln oder Besserwissen. Es gibt noch
heute eine Reihe bedeutender Unternehmungen, deren Re-

klame von Zufallseingebungen abhangt. Werbeabteilung,

Konstrukteur und Angebotsabteilung arbeiten unabhé&ngig

und ohne Fihlungnahme mit einander. Der Konstruk-
teur sendet Aufsatze an die Presse, die Angebotsabteilung
alles ohne Wissen des Verant-
Gefuhl des

Direktor

schickt Werbebriefe herum,

wortlichen und meistens im Besserwissens.

Dazwischen beauftragt der einen bis dahin unbe-

kannten Zeichner mit der Herstellung von Entwdirfen, die
Die Werbeleiter
50 000

ihrer

dann sofort aufgenommen werden sollen.

groRer Firmen, die jahrlich Reklamekosten von

100 000 RM wund
Verantwortlichkeit

oder mehr aufwenden, gehéren

entsprechend an einfluBreiche Stellen.

Unzweckmaé&Big ist das selbst bei groBRen Firmen an-
zutreffende Verfahren, eine Anzeigenvermittlung mit der
kaufmannischen Abwicklung der Anzeigenauftrdge zu be-

daR durch die
die Reklame-Unkosten

trauen, in der Annahme, Ersparung eines

leitenden Fachmannes vermindert

wirden. Niemals wird das feine Instrument der Reklame

von unpersdnlichen Unternehmungen gemeistert, die aus

dem Handel mit Anzeigenplatzen ihren geschaftlichen

Nutzen ziehen, ohne ihrem Auftraggeber auch ihre geistige

und fachmannische Mitarbeit in der Person eines an
dem Reingewinn interessierten Werbe-Anwalts zur Ver-
figung zu stellen. Die Hinzuziehung eines' solchen treu-

handerischen Fachberaters zur Prifung und Uberwachung

aller Reklamehandlungen empfiehlt sich besonders dann,
wenn ein festbesoldeter Werbeleiter fehlt. Durch seine
standige Fuhlung mit der Praxis bringt er neue An-
regungen; auf diese Weise konnen hohe Betrage ge-
spart oder in solchen Unternehmungen, deren Geschaft
auf ausgedehnter Reklame aufgebaut ist, die Umsétze
in ungeahnter Weise erhdht werden. [95]

Das ,,Elektrissima“*System der Bewag

Von Dr.
Mitglied des Vorstandes der

----------- der
trischen Apparaten notwendig.

Robert

Berl.

Kauffmann,

Stadt. Elektrizitatswerke A.-G.

Zur Verbreiterung der Abendspitze und zur wirtschaftlichen Gestaltung des sich zunehmend nach
Kleinabnehmerseile hin verschiebenden Kundenbestandes ist die starkere Verwendung von elek-
Bei der noch geringen Kaufkraft der Bevolkerung bedarf die

groRere Verbreitung der Apparate der finanziellen Nachhilfe; diese geschieht in Berlin durch das

El-System.

Dieses System finanziert dem Installateur und dem Kundenhandel den Verkauf elek-

trischer Apparate, die Verlegung von elektrischen Licht- und Kraftanlagen und von Hausanschliissen

im Teilzahlungswege.

Die Einziehung der Teilzahlungsraten geschieht gleichzeitig mit der Strom-

rechnung durch die Bewag, wahrend der Lieferer seinen normalen Nettopreis sofort ausgezahlt

erhélt.
eingerichtet.

1. Berlins Strombedarf (das Problem der Spitze); das
Elektrissima-System

Wie bekannt, ist Berlin mit einem, gegenuber dem
Ausland und auch einer groRen Reihe deutscher Stadte,
verhéaltnismaRig niedrigen Grade von Wohnungen mit
StromanschluR in die Stabilisierungszeit eingetreten; eine
Wohnungszdhlung vom Mai 1925 ergab, daB nur unge-

Zur Unterstiitzung des Systems ist ein ausgedehntes Propaganda- und Auskunftswesen
Die Erfolge des Systems haben seine ZweckmaRBigkeit erwiesen.

fahr 25 vH der Wohnungen im Versorgungsgebiet der
Berliner Stadtische Elektrizitatswerke Aktiengesellschaft
(Bewag) elektrischen Strom bezogen. Dieser Stand hat
sich sehr rasch geéandert; der Zustrom neuer Abnehmer
hat in den letzten Jahren jahrlich je ungefahr 100 000 be-
tragen, so daB der Anteil der Wohnungen mit Strom-
anschluf heute ungefahr von 25 auf fast 50 vH gestiegen
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sein durfte. Es liegt auf der Hand, daf

Abnehmern je

unter den neu

hinzukommenden langer je mehr Klein-

und Kleinstwohnungen enthalten sind; in der Tat betrug
niedrigsten Stu-
ten der Grundgebihr in letzter Zeit zwischen 80 und 90 vH.
Teil der

also reine Lichtkunden.

der Anteil der neuen Anschlisse in dien

Ein UGberwiegender neuen Stromabnehmer sind

Damit verschéarfte sich also das

Problem, das ohnehin jedem grofstadtischen Elektrizi-
tatswerk schwere Sorge macht, das P roblem der
Spitze. Und auch vom rein kaufméannischen Stand-

punkt aus konnte inan den Zuwachs an Abnehmern, deren

Verbrauch in den Sommermonaten beinahe auf null sank,

nur mit einer gewissen Sorge ansahen; die Kosten des

Inkassogeschéaftes je Zahler sind ja unabhé&angig von der

Verbrauchshéhe. Sowohl das betriebliche Interesse an

einer Verbreiterung der Spitze als das kaufméannische

Interesse an einer moglichst wirtschaftlichen Aus-

nutzung der nun einmal feststehenden Inkassokosten

drangte dazu, die Abnehmerschaft

(nicht bloR die neue,
sondern auch die alte) elektrisch zu ,masten*“, um einen
bei diesen Uberlegungen in der Bewag gelaufig gewor-
denen Ausdruck zu gebrauchen. Der natirliche Weg

zu diesem Ziel war die Foérderung der Verbreitung elek-

trischer Gebrauchsgegenstande in den

Hierbei war

Haushaltungen.

aber nicht nur die Schwierigkeit zu Uber-

winden, daB elektrische Gebrauchsgegenstande
Publikum verhéaltnisméaBig fremd waren;

weitere Schwierigkeit hinzu, daf

noch vor

kurzer Zeit dem
es kam als im Verhalt-

nis zur Kaufkraft der in Frage kommenden verschiedenen

Abnehmerkreise die fur sie in Betracht zu ziehenden
elektrischen Gebrauchsgegenstdnde (vom Bugeleisen auf-
warts bis zum Eisschrank) in ihren absoluten Betragen

jeweils nicht immer leicht erreichbar waren.

Unter diesen Umstanden lag es nahe, die Frage der

B e-
groBen

Finanzierung eines

Hilfe der

hier neu zu schaffenden

darfs mit Finanzierungskraft eines

Elektrizitdtsunternehmens wie die Bewag auf dem Ab-
Die Zeit,

Frage

zahlungswege ins Auge zu fassen. in der der

Vorstand der Bewag dieser
192G), fiel in die

zierung“ in

nahertrat
Flut der

(Anfang

erste groBe ~Konsumfinan-
amerikanischem Vorbild;
Moglichkeit, an Hand der lebhaft

offentlichen Aussprache die Griunde fir und

Deutschland nach

man hatte also die
einsetzenden

wider eingehend zu prufen. Die fur die Teilzahlung

sprechenden Umstande

lagen vor allem, wie schon aus-
gefuhrt, im geschaftlichen Interesse der Bewag
selbst; man konnte aber nach den Erfahrungen, vor allem

des Auslandes, unbesorgt annehmen, dafl eine zunehmende
Elektrifizierung der Haushaltungen
Wohlbefindens der

insbesondere der

auch eine starke FOr-

derung des einzelnen Haushaltungen,

Hausfrau, mit sich bringen wirde. Da-
sprach, wie uberall bei diesem Problem,

ob nicht der

gegen die Sorge,

Teilzahlungserwerb von Gegenstanden, die

immerhin dem

taglichen Verschlei des Haushaltes aus-
gesetzt waren, eine Uberspannung der Kaufkraft der in
Frage kommenden Bevdlkerungskreise oder ihre Ablen-
kung von wichtigeren Gegenstanden mit sich bringen
wirde. Gegen diese Bedenken wurde aber mit Recht

ins Feld gefuhrt, daB jeder solide elektrische Gebrauchs-

gegenstand eine Lebensdauer hat, die weit uber die Grenze

des geplanten Abzahlungsgeschaftes hinausgeht, so daB

dem Erwerb im Haushalt fir eine Reihe von Jahren

der lastenfreie Besitz des Erworbenen

Zeit

gesichert sei und
die Ersparnis an
die die

und Arbeitskraften,

voraussichtlich géngigsten elektrischen Apparate

mit sich bringen wiirden, ihr kraftiges

Publikums

Hineinpressen in

die weiten Kreise des durchaus rechtfertigen
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wirde. So entschloR sich die Bewag im Sommer 192«

eines Teilzahlungsystems, das den Namen
(abgekirzt ED3)

zur Einfahrung

»Elektrissima“ erhielt.

Die schwerwiegende Frage, die nach Wegraumung

der grundsatzlichen

Schwierigkeiten zu erledigen war,
war die, ob die Bewag bei der Einrichtung des Teil-
zahlungsystems als Eigenhéandler auftreten, oder unter

Verzicht auf eigene Verkaufstatigkeit

Verkaufsstellen zu

ausschlieRlich die

bestehenden Tréagern des neuen Ge-

schaftes machen solle. Die Entscheidung fiel ohne groBes
Schwanken fir die bereits bestehenden Stellen aus.

auch das

Wenn
Eigengeschéaft
daB die

an das

zweifellos den Vorzug mit sich

gebracht hatte, Propaganda genau nach unsern

Richtlinien Publikum herangebracht worden ware,

so muBte das doch vor dem. Grundsatz zurlcktreten, dafR
vor allem die Installateure die geborenen
und daf
Leitung an einer sehr grofen Anzahl von

zeitig

Propagandisten

des Elektrizitatswerkes sind, eine unter unserer

Punkten gleich-

einsetzende Einwirkung sich so wirksam gestalten

kénne wie die unmittelbare Téatigkeit
Diese Annahme hat sich auch

Durchfihrung

unseres Unterneh-

mens. in der praktischen

vollauf bestatigt.

Obschon wir uns also von Anfang an auf die Zu-
sammenarbeit mit den

Publikum

unmittelbaren Lieferern an das

eingestellt hatten, waren die Verhandlungen

zur Einrichtung , eines solchen Gemeinschaftsgeschéaftes

schwierig und jlangwierig, da die Sorge der kleineren

Unternehmer vor einem Zusammenwirken mit den GroBen

zunéachst sehr jgrof war. Es hat vieler Aufklarung in

den verschiedensten Kreisen bedurft, bis alle von der

Uneigennitzigkeit wunseres Vorgehens
Arbeit

damit

soweit Uberzeugt

waren, dafl mit der begonnen werden konnte.

Heute kodonnen wir rechnen, daR vor allem die

wichtigsten der beteiligten Verbande (Elektroinstallateur-

Zwangsinnung, Verband deutscher Elektroinstallationsfir-
men, Verband der Beleuchtungsgeschafte Deutschlands und
Verband

mit dem Verkauf

deutscher Eisenwarenhéandler),

Artikel

ebenso aber die

elektrischer befalten

sonstigen

Firmen (Spezialgeschafte, Warenhauser u. dgl.), die wir

alle zur Ausarbeitung der geltenden Richtlinien herangen

zogen haben, und die auch dauernd in einem besonders

fur Elektrissimazwecke gebildeten Ausschufl vertreten sind,
gern und mit dem Bewuftsein, dal es etwas fiur alle Teile
Natzliches ist, mit uns

Zusammenarbeiten. Zahlenmatig

gesehen, sind heute rd. 2400 Firmen (Installateure und
sonstige Geschéafte) an das Elektrissimageschéaft ange-
schlossen.

2. Der Aufbau des Elektrissima-Geschéaftes

Aus dem Grundsatz, keine Eigengeschéafte zu machen,

sondern nur die Geschaftstatigkeit der Verkaufer elek-

trischer Apparate und der Lieferer elektrischer Instal-

Auf-
kommende,

lationen zu finanzieren, ergab sich nun folgender

bau selbst

des Geschaftes. Der von
durch die Werbetatigkeit der Elektrissima-Organi-
sation geworbene Kunde begibt sich (gegebenenfalls nach-

dem er in

oder

unsern Ausstellungsrdumen mit den in seiner

Nachbarschaft gelegenen Firmen bekanntgemacht worden

ist) zu der Firma seines Vertrauens und bestellt. Die Be-
stellung vollzieht sich auf von uns zusammen mit den Be-
teiligten ausgearbeiteten Formularen, auf denen die Be-
dingungen des Abzahlungsgeschaftes enthalten sind.

diesen

Unter

sind als bemerkenswert zu erwé&hnen: die Berech-
nung der fur die Abzahlung zum normalen

zukommenden

Barpreis hin-

Aufschlage (die wir offen vornehmen), die

Staffelung der Raten, der Eigentumsvorbehalt fir den Ver-

kédufer (bei Apparaten und Beleuchtungskdérpern; er wird
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formularméaBig zu unserer Sicherung auf uns weiter Uber-

tragen) und die Verpflichtung des Abnehmers, sich im

Falle der Nichtratenzahlung der Abschneidung des elek-

trischen Stromes — genau wie bei Nichtzahlung der

Stromrechnung — zu unterwerfen. Dieses Formular geht

auf raschestem Wege an unser Biro E 3, wo es nach ver-
schiedenen Gesichtspunkten gepruft wird. Wir prifen ins-

besondere, ob es sich um einen; zum Elektrissimageschaft

zugelassenen Apparat handelt (s. u.), ob bei Installationen
Normalbetrdage (s. u.)

Richtlinien

die von uns festgesetzten innege-

halten sind, und ob der Kunde nach unsern

zahlungsfahig ist. Die letzte Prifung vollzieht, sich einer-

seits an Hand unserer Erfahrungen im Stromliefergeschaft
Besteller (nur Besteller, die bei uns

E3-Geschafte ab-

mit dem betreffenden

bereits als Abnehmer laufen, kénnen
schlieRen) und seit einiger Zeit auch durch eine Riuckfrage
bei der ,,Schufa*“ (s. u.). Es ist allgemein verabredet, daR,
ablehnenden Be-

10 vH

wenn wir nicht binnen drei Tagen einen

scheid geben, der Antrag als genehmigt gilt. Etwa

der einlaufenden Antrage werden aus dem einen oder

genannten Griunde abgelehnt; oder sonst

Falle der Zustimmung des Antrages

andern der eben
nicht ausgefihrt. Im
wird dem Verkaufer so rasch wie irgend angangig der in

Frage kommende Betrag ausbezahlt, unter Abzug von

Interesse einer mog-
Hinblick

Forderung

4 vH, die uns samtliche Beteiligten im
Niedrighaltung der Zuschlage und im

E3-Geschaft

lichsten

auf die durch das eintretende

ihres Umsatzes eingerdumt haben. Damit ist im Grundsatz

die Angelegenheit fur den Verkaufer erledigt; sic kommt

zurick, falls bei der spateren Durch-

sich die vdollige Nichteintreibbar-

nur noch an ihn
fuhrung des Geschaftes
keit der schuldigen Zahlungen herausstellt, und auch durch
Rucknahme der Apparate Deckung nicht geschaffen werden
kann. Bei Installationen haftet der
Nichteinbringlichkeitsfalle fir 80 vH des von uns erhaltenen

Verkaufer wuns im

Betrages, fur welches Risiko wir eine je nach dem Ge-
schaftsumfang sich richtende Kaution seitens des Verkaufers

Praktisch geworden ist

anfordern bzw. zurickbehalten.
diese Haftung bisher nur in den allerseltensten Fallen. Bei
uns ist dann der weitere Gang der, daB die Flektrissima-
ver-

Rech-

Abteilung die Antrage verarbeitet, an unsere in den

schiedenen Stadtteilen dezentralisiert arbeitenden

nungsbiros weitergibt, die auf besonderen zur Werbung

eingerichteten Rechnungen die Raten gleichzeitig mit der

Stromrechnung Kkassieren.

Die Gesamtheit der in Frage kommenden Geschafte
ist von uns nach zwei verschiedenen Gesichtspunkten unter-
Objekte,

ersten

teilt: einerseits nach der Verschiedenheit der

anderseits nach der Laufzeit der Raten. In der

Abteilung behandeln wir: a) Verkédufe von elektrischen

Beleuchtungskdérpern und Motoren, b) Ver-
Licht-

in der zweiten Abteilung:

Apparaten,
und Kraftleitungen, e) Hausan-

d) Laufzeit und Hohe

legung elektrischer
schlusse;

der Verpflichtungen.

elektrischen Apparaten,

und Motoren

a) Verkauf wvon

Beleuchtungskoérpern

Bei elektrischen Beleuchtungskdrpern

Apparaten,
ist die Grundlage der Verrechnung mit den

Geschéaften

und Motoren

Beteiligten der in den einzelnen tatsachlich

geforderte Ladenpreis. Eine Preiskontrolle findet nicht
statt; sie hat sich bei diesen Gegenstdnden bisher auch
nicht als notig erwiesen. Wohl aber kontrollieren wir die

Beschaffenheit der Apparate und Motoren (nicht der Be-
darf

uber EJ keine Apparatentype vertrieben werden, die

leuchtungskodrper). Es nach unsern Bestimmungen

nicht

von wunserm Priafungsbiro darauf untersucht ist, ob sie

Das ,,Elektrissima“-System der Bewag
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den V. d. E.-Bedingungen |) entspricht oder, wo solche nicht

in Frage kommen, sonst einwandfrei ist. Die danach zu-

gelassencn Apparate werden in gedruckten, samtlichen
Teilnehmern am E3-System zuganglich gemachten Ver-
zeichnissen aufgenommen, von denen demnachst schon
die dritte Auflage erscheinen wird. Zu dem Ladenpreis
treten sodann die Aufschldge hinzu.

b) Verlegung elektrischer Licht- und

Kraftleitungen

Bei der Frage, welche Preise den 1lnstallationen

zugrunde gelegt werden sollten, waren zwei Losungen mog-

lich. Man konnte auch hier den tatsadchlich vom Instal-

lateur verlangten Preis zum Ausgangspunkt nehmen, doch

sprachen gegen dieses Verfahren sowohl grundséatzliche

wie praktische Grunde. Grundséatzlich héatte ein solches

Verfahren eine gewisse Verantwortung der Bewag fur die

Preisstellung des einzelnen Installateurs mit sich gebracht,

die bei Apparaten,

Installationen im Gegensatz zu den

wo in groBem Umfang die Preise von den Fabrikations-

firinen vorgeschrieben sind, voraussichtlich sehr stark

variieren muBte. Um diese Verantwortung zu tragen,

hatten wir in jedem Einzelfall in die Preisbildung hin-

einsteigen miussen, was auf jeden Fall einen groBen Apparat
und voraussichtlich einen Apparat von nicht allzu be-
Wirksamkeit mit sich

Installationen

deutender gebracht hatte. Dazu

kam aber, daB bei naturgemafB bei der Aus-

sich mehr oder minder erhebliche Anderungen

die eine fortgesetzte Revision der urspringlichen

fuhrung

ergeben,

Satze erfordert héatten. Unter diesen Umstanden hielten

es alle Teile far nutzlicher, bei Installationen mit be-

sonders festgelegten Pauschalsdtzen fur bestimmte In-

stallationseinheiten vorzugehen. Diese Einheitssdtze dienen

lediglich der Kreditbemessung und bilden somit keine Richt-

linien zur Beurteilung des von den Installateuren auszu-

arbeitenden Kostenanschlages. Trotz einer in diesem

Sinne abgefaBten Erkldrung auf den Installationsformularen
waren die meisten Antragsteller der Ansicht, daB auf Grund

dieser S&atze eine Kontrolle der Installationspreise durch-

gefuhrt werde. Auf Wunsch der Installateure wurden daher

die Pauschalsadtze auf den Antragsformularen fortgelassen;

jedoch erfolgt die Berechnung des zu kreditierenden Be-

nach wie vor unter Zugrundelegung dieser Satze.

hat sich

trages

In der Praxis sehr rasch gezeigt, daB der sehr

stark einsetzende Wettbewerb der Beteiligten besser als

unserseits zu einer sachgeméafBen Ge-

hilft.

jede Preispriifung

staltung des Preisstandes

c) Hausanschlusse

Was endlich die Hausanschliusse anlangt, so
haben wir uns, nachdem die ersten Erfahrungen glnstig
waren, seit April 1927 entschlossen, diese in voller Hohe

uber E1 zu finanzieren, was einen weit Uber die Erwartung
hinausgehenden Anklang bei den beteiligten Hausbesitzern

fand. Die bestehenden Vorschriften und die Verwendung

der bisher vom HausanschluBbiro verwandten Formulare

wurden beibehalten, nur mit dem Unterschied, daR diese zu-

nachst Uber die Abteilung Elektrissima geleitet werden.

Sobald der festge-

genaue Preis vom HausanschluBbiro

aufgefordert, ein ent-
Teil-

stellt ist, wird der Antragsteller

sprechendes Teilzahlungsformular einzureichen. Die

mit dem HausanschluB-
biro ab wund durch die
zustandigen Rechnungsbiros in den vereinbarten Raten ein.

zahlungsabteilung rechnet sodann

zieht den verauslagten Betrag

d. Laufzeit und HOohe der Verpflichtungen

Eine zweite Teilung des Geschafts vollzieht sich nach
der Laufzeit der Verpflichtungen. Bei der

") Bedingungen as \erbances Deutscher Heldratedmiker.
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Prufling der Frage, wie hierbei verfahren werden soll, war

litis sehr stark nahegelegt worden, nach den individuellen

Verhéltnissen der Abnehmer zu verfahren. Wir haben

jedoch nach reiflicher Uberlegung davon abgesehen und

es vorgezogen, nur zwei scharf typisierte Arten von Ge-
schéaften zuzulassen, und dies hat sich entgegen allen Vor-
aussagen restlos bewahrt. Die beiden Typen sind, wenn der
Ausdruck gestattet ist, ein solider und ein weniger solider
— der eine mit einer Anzahlung von 30 vH und Abzahlung
des Restes in.funf Monatsraten, der andre mit einer An-
10 vH

Monatsraten. Im

zahlung von und Abzahlung des Restes in zehn

ersten Falle betragt der zur Deckung

unserer Zins- und Verwaltungskosten dienende (und aus-

reichende) Zuschlag 5 vH auf den Rechnungsbetrag (bei In-

stallationen auf den ‘'pauschalierten Betrag), im &ndern
Falle 10 vVvH. Bei der Einziehung der Raten bleibt der
erste Kalendermonat nach demjenigen, in dem das Ge-

schaft abgeschlossen worden ist, ratenfrei, so daB es sich

praktisch im Durchschnitt um sechs- bzw. zwdlfmonatige

An 1l Alzd"lt@lgﬁ{cbrlkﬁ Bﬁ@#ﬂn@ﬁrm

Geschafte handelt. Die Anzahlung in beiden Féallen er-

héht sich bei Installationsauftragen gegebenenfalls um den-

jenigen Betrag, um den der tatsadchliche Rechnungsbetrag

Uber unsre Pauschalsatze hinausgeht. In der Praxis uber-

wiegen stark die langerfristigen Geschafte.

Die vorstehend beschriebenen Regeln beziehen sich
grundséatzlich nur auf Geschéafte bis zum Hochstbetrag von
500 RM bei Beleuchtungskérpern und
250 RM bei Objekten, die

immer wieder an uns herantreten und mit der zunehmenden

Apparaten und

Installationen. Bei hoheren

Einfihrung groBerer Apparate zweifellos noch weiter zu-

nehmen werden, nehmen wir eine Sonderbehandlung vor,

die sich aber im groBen ganzen im Rahmen der Regelge-

schafte halt.

Da wir, wenn auch tatséchlich

daB die Durchfuhrung des
Mittel

nicht in dem einge-

tretenen Umfang, voraussahen,

Geschaftes nicht unerhebliche festlegen wirde, die

wir im Hinblick auf unsre starke anderweite Beanspruchung

nicht gern entbehren, so haben wir uns von vornherein

darauf eingerichtet, die nicht selbst vorzu-
Kredit-

Finanzierungs-

Finanzierung

nehmen, sondern haben zu diesem Zweck ein

abkommen mit einer der fuhrenden

finnen im Abzahlungsgeschaft, der Kreditanstalt fur Ver-
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kehrsmittel A.G., bzw. mit einer von ihr zu diesem Zwecke ge-
grindeten Tochtergesellschaft, der Elektrizitats-Kredit-A.-G.,
auf lange Sicht geschlossen, das sich auch bei dem wuner-
wartet rasch steigenden Geschaftsumfang reibungslos abgc-
wickelt hat.

Uber den Umfang des
Abb. | und 2 ein Bild des
Abb. 1 die Antrage fur
Abb. 2 die fur
umsatz im Geschéaftsjahr 1927 belief sich auf rd. 7 Mill. RM,
Jahr 1928 hat unter

Einflisse kein

Geschaftes geben die beiden

ersten Geschaftsjahres, wobei

Apparate und Installationen,

Hausanschlisse wiedergibt. Der Gesamt-

und auch das Berucksichtigung der

saisonbedingten Abflauen der

Bewegung

gezeigt. Im Vergleich hierzu sind — ebenfalls noch uber
unsere Erwartungen hinaus — die Ausfalle sehr gering
geblieben. Obgleich wir nur in den allerseltensten Fallen

mit den wuns letztlich zu Gebote stehenden Mitteln, der

Abschneidung des Stromes oder der Abholung der
Apparate, vorgehen, haben die Ausféalle insgesamt kaum
mehr als 1 vT des Umsatzes betragen.

3. Propaganda- und Auskunftswesen

Ein sehr nitzliches Mittel zur Niedrighaltung der

Ausfalle war eine aus den Bedurfnissen des Elektrissima-
Geschaftes

und lebhaft

herausgewachsene, von uns mit veranlaRlte

geforderte Organisation, die Schutzge-
meinschaft fur

3— 4,

Absatzfinanzierung,
(Schufa), die

Berlin,

Zimmerstr. im April 1927 gegrindet

worden ist. Die Schufa ist weder ein gewerbliches Unter-

nehmen noch eine Auskunftei alten Stils, sondern eine Ge-

nieinschaftsstelle des groRten Teils der in Berlin Ab-

zahlungsgeschafte betreibenden Firmen und Verbénde

zwecks Feststellung, in welchem Umfang ein neuer Ab-

zahlungskredit suchender Kunde bereits mit &ndern Ab-

zahlungslasten belegt ist, und wie er seine bisherigen Ab-
Schufa hat

betrachtliche

zahlungsverpflichtungen abgewickelt hat. Die

trotz ihres erst einjahrigen Bestehens die

Zahl von 75 Mitgliedern, die sich gegenseitig ihre Er-

fahrungen Uber Kunden zur Verfigung stellen. Die Schufa

hat mit besonderer Genehmigung des Landgerichtsprasi-

denten des Landgerichtes | die Schuldnerverzeichnisse der
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Berliner Gerichte ausziehen und ihrem Archiv einverleihen

durfen.

Die Abteilung Elektrissima verlangt bei der Ein-

reichung eines Teilzahlungsantrages gleichzeitig die Aus-

fullung einer Kreditiberwachungskarte, die wenige Stunden
nach Eintreffen zur Schufa durch Boten weitergesandt und

dort einer Prufung unterzogen wird. Am né&chsten Tage
erhalt die Abteilung die Karten mit besonderen Kenn-
zeichen von der Schufa zurick, falls, gegen einen Kunden

irgend etwas Vorgelegen oder dieser anderweitig bereits
Kredit in Anspruch genommen hat. Es ist alsdann zu
prifen, ob weiterer Kredit zu verantworten ist. Jedenfalls
besteht die Moglichkeit, innerhalb von drei Werktagen
die nicht genehmen Antrage abzulehnen.

Wohl bewogen durch die besonders scharfen Wett-

bewerbsverhéltnisse der Weltstadt hat sich die Schufa dann
unlangst veranlaBt gesehen, eine uUber ihren urspriunglichen

Rahmen hinausgehende weitere Tatigkeit zu entfalten,

an der ihre Mitglieder nur das durch die Sauberhaitu,ug

ihres Schutz vor Mit-

haben. Es

Gewerbes und den ungetreuen

arbeitern ist ndmlich eine
festhalt,

ob einer der in der Werbung fir Abzahlungsgeschafte sehr

bedingte Interesse

Vertreterkartei aufgemacht worden, die

zahlreich tatigen Vertreter seine letzte Dienstarbeitsstelle

in korrekter Weise oder etwa unter Hinterlassung von

VorschuBschulden wu. dgl. verlassen hat. Die Einzelheiten

des Verfahrens interessieren hier nicht. Es: sei nur ange-
fugt, dal die Bewag samtlichen an das Elektrissima-System
angeschlossenen Firmen zur Pflicht gemacht hat, Vertreter
nur nach Anfrage bei der Vertreterkartei! der Schufa und

nur unter gewissen, den friheren Arbeitgeber schitzen-

den Bedingungen anzustellen.
Aus dem Zusammenarbeiten

Artikel

mit den ganzen, am Ver-

trieb elektrischer interessierten Firmen hat sich

sehr bald der allseitige Wunsch und das Bedurfnis ergeben,
Gemeinschaftspropaganda fur elektrische Artikel
zu machen. Aus diesem Bedirfnis ist im Zusammenarbeiten

der in Berlin verkaufenden elektrotechnischen Industrie und

der in Berlin tatigen Elektrizitatswerke (Elektrizitatswerk
Sudwest und Méarkisches Elektrizitdtswerk, die beide in
engem AnschlulR an uns das Abzahlungsgeschaft aufge-

nommen haben) eine E3—Pr0paganda»Gemeinschaft entstan-

den, die in der kurzen Zeit ihres Bestehens schon einige

Werbefeldziige durchgefuhrt hat. Als besonders wirkungs-

voll und als besonders instruktiv auch far die Interessenten
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Einkaufzeit auf elektrische Gerdte und ihre Vorziuge zu

lenken, und zum andern Material Uber die Frage zu sam-

welche elektrischen Geréate sich im

Beliebtheit

meln, Publikum der

grofRten erfreuen. Die Grundlage des Preis-

ausschreibens bildeten die beiden Fragen:

1. Welche Eigenschaft der elektrischen Gerate ist die

wichtigste ?
2. Welche drei
und sollten daher als

elektrischen Gerate sind die wichtigsten

erste angeschafft werden?

Beigegeben war eine Liste elektrischer Gerate und ihrer
Eigenschaften, aus der vom Einsender die herauszusuchen
nach die meisten Stimmen er-
fand lebhaften An-

135 000 Antworten ein, die sich

waren, die seiner Ansicht

halten wirden. Das Preisausschreiben

klang. Es gingen rd.

folgendermaBen verteilten: Bei Frage 1 entfielen die

meisten Stimmen auf die Eigenschaft: ,Elektrische Geréate

sind hygienisch einwandfrei“; in ganz kurzem Abstand

folgten der Reihe nach die Eigenschaften: ,Elektrische Ge-

réte ersparen Arbeit und Muhe*, ,sind billig im Ge-

brauch*, ,sind stets betriebsbereit“. Bei Frage 2 nach den

drei wichtigsten elektrischen Geraten hatten, wie nicht

anders zu erwarten, Staubsauger wund Bugeleisen mit
115000 bzw. 113000 Stimmen die FiOhrung; als drittes
Gerat wurde das Heizkissen mit 34 000 Stimmen genannt,

dem in ganz kurzem Abstand die Kochplatte und der Brat-
und Backofen folgten.

Ferner haben wir die Presse sowohl durch Inserate wie

im redaktionellen Teil in Anspruch genommen wund in

dieser letzten Beziehung erfreulicherweise sehr viel Ver-

standnis gefunden. Auf diese Weise ist es uns gelungen,
beinahe 20 000 Apparate

Teilzahlungssystem in die

im ersten Jahre des E3-Systems

durch das Bevélkerung zu

bringen, eine Zahl, die inzwischen stetig weitergestiegen

ist. An erster Stelle unter diesen Apparaten stehen Bigel-

eisen, HeiBluftduschen, Heizkissen, Staubsauger und Strah-

lungsdéfen, also durchweg Stromverbraucher, die dem Elek-

trizitatswerk besonders angenehm sind. In groBem Um-

fang haben wir auch trotz ihres geringen Stromverbrauchs

Hochfrequenzapparate finanzieren koénnen, ebenso Trans-

parente, die in ihrer Eigenschaft als uberwiegende Nacht-

stromverbraucher uns sehr willkommen sind.

Wir koénnen also zusammenfassend sagen, daB das

Teilzahlungssystem ,Elektrissima“ in jeder Beziehung die

bei seiner Einfuhrung darauf gesetzten Erwartungen er-
auf der Absatzseite hat sich insbesondere ein Preisaus- fullt und ibertroffen hat. Der Erfolg ist gunstig fur uns,
schreiben erwiesen, das wir kurz vor Weihnachten 1927 fur die elektrotechnische Industrie, fir die ganze breite
veranstaltet haben, und das den doppelten Zweck hatte, schicht der letzten Verkaufer an das Publikum: und
einmal die Gedanken des Publikums in der weihnachtlichen schlieRlich auch fur das Publikum selbst. [8.1
Verpackung und Versand
Von Alfred Kalk owsky, Berlin
Inhalt: Die Anpassung” der Verpackung an die Art des Gutes ist wirtschaftlich notwendig — Be-

ziehungen zwischen der Verpackung und dem Bestimmungsort einer Sendung — Der Versand nach
dem Inland und dem Ausland unter Beriicksichtigung der verschiedenen 'Transportmdglichkeiten

Die Verpackung und der Versand einer verkaufsfer-

tigen Ware sind gewissermaflen die letzten Glieder in der

Kette der einzelnen Fabrikationsvorgéange. Wie in letzter

Zeit jeder Betrieb bemuht ist, die Herstellung so zweck-

maRig wie irgend moglich zu gestalten und damit zu ver-
billigen, so wird auch mehr und mehr auf zweckméBigere
und billigere Verpackung und bessere Ausnutzung von Ver-

sandvorteilen Wert gelegt. Hierbei kénnen groe Summen

gespart werden, bringt doch jeder Betrieb viele, manch-

mal Tausende von Sendungen taglich verpackt auf den

Weg. Aus diesem Grunde wird auch das

wesen

Verpackungs-

vom AusschuB fir wirtschaftliche Fertigung beim

Reichskuratorium fur Wirtschaftlichkeit in letzter Zeit be-

sonders eingehend bearbeitet.

A. Die Verpackung
1. Art des Gutes

Fiar die Verpackung einer Ware sind eine Fulle von

Umstdnden malgebend, deren wichtigste in Abb. | wieder-
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gegeben sind!).
der Art

In erster Linie muB sich die Verpackung

des Gutes anpassen, wenn man nicht Gefahr
laufen will, daR die Ware am Bestimmungsort beschadigt
oder sogar vollstdandig unbrauchbar ankommt. Die Mo6g-
lichkeit der Minderung und des Verlustes des Gutes ist

ebenfalls zum groBen Teil von einer richtigen Verpackung
abhéangig.

Verpackung
Atotsions
Enpfindicet Wat' Ganidrt Bestimmurgsart
Inad AJT"Iard
Kartinert Lt?sae
\ersadneg

,Elll

bt

\&rsideuy -
Ah 1 Uk de de Vepedang einer Ware bestinmen

a) Empfindlichkeit

Vor allem ist es die Empfindlichkeit des Gutes,

die bei jeder Verpackung gebihrend beachtet werden muRB.
Hat man ein sehr empfindliches Gut zu versenden, z. B.

Glaswaren, so wird man die schitzende Verpackung recht

sorgfaltig auswéahlen und auBerdem die Kolli durch deut-

liche Aufschriften, Klebezettel usw. wegen ihres zerbrech-

lichen Inhalts besonders kennzeichnen. Hierbei ist die

~innere“ von der ,auferen®“ Verpackung wohl zu unter-

scheiden. Die das Gut unmittelbar umgebenden Packmittel
Stroh,

Verpackung bezeichnet,

(Holzwolle, Heu, Papier usw.) werden als innere,

wahrend die alles umschlieBende

Kiste usw. als auBere Verpackung gilt.

Die Verpackung muB sich den Formen des Gutes an-

passen. Ist dies durch die Formgebung des Packmaterials

nicht zu erreichen, oder wahlt man aus &andern Grinden

eine Verpackung, bei der zwischen dem Packmaterial und

dem Versandgut Zwischenrdume bleiben, so sind diese

letzten fest auszufillen. Auf keinen Fall darf naturlich

das Gut in der Verpackung schleudern.
Ganz allgemein mufl weiterhin darauf geachtet werden,

daR die verwendeten Packmittel von einwandfreier Gite

sind. Besonders ist dies fiur die innere Verpackung not-

wendig. Als Beispiel méchten wir die Verwendung nicht

ganz ausgetrockneter Holzwolle anfihren, durch die rost-

empfindliche Giuter beschédigt oder verdorben werden

kdénnen. Bei sehr empfindlichen Waren wird man daher

sowohl die innere wie auch die &uBere Verpackung recht

sorgféaltigy vornehmen, wobei noch zu erwé&ahnen ist, daR
man in vielen Fallen, insbesondere bei kleineren Gegen-
standen, fur die einzelnen Teile eines Kollis als innere

Verpackung Kartons aus Grau- oder Wellpappe wéahlt, die
unter Benutzung von Holzwolle usw. in die Kisten verpackt

werden, wé&hrend im Karton selbst auch schon schiitzende

Packmittel enthalten sind. Es ist also nicht eine, sondern
richtig genommen sind es mehrere Verpackungen, die das

Gut schitzen. Die Holzwolle, die z. B. zum Verpacken

der Kartons in die Kiste benutzt wird, soll man zweckméaRig
so verteilen, daBR alle Wande der Kiste damit gepolstert

werden.

. . . . . ind, daR sie oft noch einige Tonnen wiegen.
1 die \ersi sen wir auf d Aufsaza O, Aerdd )
De dﬂug e etug ter werden aber meist auch als Wagenladungen
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Die soeben als Beispiel behandelte besonders gute
Verpackung kann man aber nicht bei allen empfindlichen

Gutern anwenden, da dann die Kosten des Packmaterials

sowie die beim Verpacken aufgewendete Arbeitzeit in
vielen Fallen in einem ungesunden Verhaltnis zum Wert
der Ware stehen wirden. Man ist daher vielfach ge-

zwungen, trotz hoher Empfindlichkeit des Gutes die Ver-

packung weniger sorgfaltig, aber gleichwohl sicher vorzu-

nehmen. Als Beispiel mdchte ich die einfachen Glas-

flaschen erwéahnen, die in der Regel in Lattenverschlagen

mit etwas Holzwolle verpackt zum Versand kommen. Aus
der Not

ist hierbei mit der Zeit eine Tugend geworden,

und man verpackt jetzt auch Gegenstdnde von hoherem
Wert in Lattenverschlagen. Man hat namlich die Erfahrung
Inhalt
behandelt

Kiste, wund

gemacht, daB eine Sendung, deren =zerbrechlicher

sichtbar ist, viel sorgfaltiger beim Transport

wird als z. B. eine vollkommen geschlossene

mag auch diese noch so viele Hinweise auf ihren empfind-
lichen

Inhalt tragen. Aus dem gleichen Grunde hat sich

auch bei empfindlichen Gutern bestimmter Industriezweige

eine leichtere Verpackung, die sofort auf den Inhalt
schlieBen laRt, besser bewahrt als eine schwere Ver-
packung. So werden z. B. elektrische Gluhlampen in Papp-

kartons verpackt nach Ubersee versandt, und man hat bei

dieser Verpackungsart mit weniger Bruch zu rechnen, als

wenn man die Lampen in Kisten verpacken wiurde, die

auBerdem bedeutend teurer sind.
Je weniger empfindlich ein Gut ist, desto leichter kann

man natdrlich im allgemeinen die Verpackung wahlen,

wahrend man die Guter, die sowieso ihrer naturlichen Be-

schaffenheit wegen den Uublichen Transportgefahren ge-

wachsen sind, ganz ohne Verpackung reisen l48t. Handelt
es sich bei den unverpackt gehenden Gutern um kleinere

Gegenstande, so empfiehlt es sich, diese zu bindeln, um

eine bessere Handlichkeit beim Verladen und Umladen zu
erreichen, und um nach Moglichkeit den Verlust einzelner
Sticke zu vermeiden.

Zum Teil wird von den verschie-

denen Verkehrsunternehmungen eine Bindelung gradezu

vorgeschrieben.

b) Gewicht

Neben der Empfindlichkeit ist das Gewicht fur die
EinfluR. Der

in der

Verpackung von wesentlichem besseren

Handhabung wegen soll man Regel die einzelnen

Kolli so wé&hlen, daB sie von zwei Arbeitern transportiert

werden koénnen. Je oOfter eine Umbehandlung eines Gutes

wéahrend des Transportes vom Versand- zum Bestimmungs-
ort notwendig ist, desto wichtiger ist die Beachtung dieser

Vorschrift. Nicht selten kommt es vor, daR schwerere

Kolli nur deswegen beschadigt werden, weil sie fur den

Transport unhandlich sind und nicht immer die zweck-

maRigen zum Verladen notwendigen maschinellen oder

sonstigen Einrichtungen angewendet werden konnen, oder

in vielen Féllen gar nicht vorhanden sind. Erinnert sei

z. B. daran, daB bei einer Reihe von Giterannahmestellen
der Deutschen Reichsbahn sogar noch Laderampen fehlen,

wahrend selbst bei groReren Guterabfertigungen moderne

Krananlagen nur spéarlich zu finden sind. Die Schuppen

der Reedereien und der Spediteure haben ebenfalls nur in

den seltensten Féallen Krananlagen oder Hebevorrichtungen.

Bei groBen und schweren Giutern kann man aber den

Grundsatz der handlichen Einheiten nicht immer durch-

fuhren. Ich denke hierbei z. B. an Lokomotiven, Maschi-

nen usw., die unzerlegt beférdert werden mussen, oder bei
denen die zweckmaBig demontierten Teile noch so groB
Derartige

ver-
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sandt, die mit Ausnahme der Uberseesendungen eine Um -

behandlung seltener notwendig machen. Aulerdem wird

man beim Uberseetransport die VersandmaBnahme so

treffen, daB das Out im Herstellerwerk verladen, unmittel-

bar vom Waggon ins Schiff und im Bestimmungshafen

wiederum unmittelbar auf den Wagen geladen werden

kann. Die Umbehandlungen gestalten sich, obwohl in den
Hafen vielfach die geeigneten Verladevorrichtungen vor-
handen sind, manchmal noch recht schwierig. Teilweise

sind aber auch die besonders schweren Giter sehr wider-
standsfahig (Metallbarren, Schienen usw.), so daB eine be-
sonders schonende Behandlung nicht immer notwendig ist.

Im Gegensatz zu den schweren stehen die leichten

Guter, die in den meisten Fallen als sperrig bezeichnet

werden kénnen und deshalb eine individuelle Auswahl der

Verpackung notwendig machen. Die Verpackung mufR

sich hierbei der GroRBe des Gutes anpassen, was nicht

immer sehr leicht ist. Handelt es sich um weniger wert-

volle Waren, so wird man versuchen, mit einer leichten

und billigen Verpackung auszukommen. Man benutzt oft
ganz einfache Lattenverschlage, Bandeisenumschniirungen
usw. Ist man aber mit Ricksicht auf die Beschaffenheit

des Gutes gezwungen, eine solide Verpackung anzuwenden,
so verursacht diese sehr oft ganz erhebliche Kosten.

c) Wert

Besondere MaRnahmen erfordern dann noch Giter mit

einem verhéaltnismé&aBig hohen Wert. Bildhauerarbeiten,

Gemalde usw. haben in den meisten Féallen einen derart

Wert,
die denkbar

hohen dal man, um Beschéadigungen zu verhiten,

Trotz des
Dieb -

beste Verpackung wahlen muR.

hohen Wertes sind diese Giter nur selten einer

stahlsgefahr ausgesetzt, da die Verwertung sehr oft

auBerst schwierig, wenn nicht gar unmoglich ist. Anders

verhéalt es sich mit hochwertigen Gebrauchsgiutern, die

zwar kostenmafRig eine gute Verpackung vertragen, die

aber noch besonders gegen Diebstahl und Beraubung ge-
sichert werden mussen. Der Diebstahl ist in solchen Féllen

fur den Versender meistens das
Ubel,

Diebstahl

verhé&ltnismé&agBig kleinere

da diese Guter fast nur versichert reisen und der

einer ganzen Kiste z. B. sich durch Ausbleiben

des Gutes von selbst beweist, bzw. durch die Versand-

papiere einwandfrei nachgewiesen werden kann.

Schwieriger liegen die Fé&lle der Beraubung der-

artiger Sendungen, die mitunter so geschickt ausgefuhrt

werden, dalR sie nicht sofort bei Ankunft des Gutes zu be-

merken sind. Stellt sich aber die Beraubung erst heraus,

wenn die Sendung im Hause des Empfangers gedffnet

wird, so ist es in vielen Fallen nicht mehr mdglich, bei den

Verkehrsunternehmungen oder Versicherungsgesellschaften

eine Erstattung des vollen Schadens mit Erfolg zu be-

treiben. Abgesehen von dem Geldverlust, kann mitunter

der mittelbare Schaden viel empfindlicher sein, wenn die

Ware dringend bendtigt wird und der Ersatz nicht so<

schnell zu beschaffen ist. Auch diesem Gesichtspunkt muB

eine gute Verpackung Rechnung tragen, und so hat man

mit der Zeit verschiedene Arten von Sicherungen ent-

wickelt, die sich der jeweiligen Verpackungsart anpassen.

Es wirde zu weit fuhren, wollte ich auch nur einen Teil

der verschiedenen Sicherungsarten auffuhren, je-

doch will ich ein Beispiel geben: Bei der Kistenverpackung
wird im Beraubungsfalle vielfach ein Brett losgelost,
herausgezogen und spater wieder befestigt. Um diese
Moéglichkeit zu unterbinden, schlagt man an allen Kanten

einer Kiste breite Krammen ein, die die anstoRenden

Bretter miteinander verbinden. Diese Krammen koénnten

aber ebenfalls entfernt und wieder angebracht werden, und

Verpackung und Versand
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um auch das zu verhindern, haben die Krammen Lécher,

durch die ein mit Widerhaken versehener Stift geschlagen
Ende Jede
unbefugte Offnung der Sendung sofort er-

wird, dessen im Holz der Kiste versenkt ist.
ist demzufolge
kennbar, und das ist der Hauptzweck, den eine Sicherung
noch, daf

arten den Nachteil haben, daR auch beim befugten Offnen

erfullen soll. Erwahnt sei einige Sicherungs-

der Verpackung das Packmaterial mehr oder weniger stark

beschéadigt wird und nicht mehr verwendet werden kann.

2. Bestimmungsort

ErfahrungsgemaB wird die groRte Anzahl der Ver-

sandgtuter auf dem Transport selbst nicht so haufig be-

schadigt wie bei den notwendig werdenden Umladungen,

da nicht immer die zweckmaéafigen Ladevorrichtungen vor-

handen sind und bisweilen die notwendige Sorgfalt mehr
oder weniger aufler acht gelassen wird. Je mehr Um-
ladungen notwendig sind, desto sorgfaltiger mufl man

demzufolge die Verpackung vornehmen. Hierbei muf

man grundsatzlich die Inland- und Auslandsendungen von-
einander trennen. Die letzten koénnen wiederum nach
Ubersee oder (ber die trockene Grenze gehen. Bei all

diesen Sendungen spielt die meist durch den Bestimmungs-
ort bedingte Transportart eine wesentliche Rolle.

a) Sendungen nach dem Inland

Werden Inlandsendungen mit dem Auto beférdert, so
wird man eine Verpackung wahlen, die das Gu+ modg-
lichst gegen Erschitterungen schitzt, wéahrend die Labili-

tat keine so wesentliche Rolle spielt, da ein derartiger

Transport meist vom Haus des Absenders bis zum Haus

des Empfangers ohne Umladung durchgefuhrt .vird.

Lattenverschlage mit gentgender Holzwollfillung erfillen

z. B. in den meisten Fallen ihren Zweck. Handelt es sich

um einen Bahntransport, so sind eine oder mehrere Um-

ladungen vielfach nicht zu vermeiden, und die Verpackung

muB dementsprechend eingerichtet sein. Um z. B. den

Kisten eine gréBRere Festigkeit zu geben, werden diese mit

Latten versehen, die sich zweimal in gewisser Entfernung

von den Kopfenden ringsherum ziehen. Die beim Bahn-

transport ubliche Verpackung kann meistens auch dann

Verwendung finden, wenn Inlandsendungen durch die Bin-

nenreedereien auf dem Wasserweg beférdert werden.

b) Auslandsendungen

Kann man Auslandsendungen nur mit der Bahn, u. U.
zum End-

Bahn-

sogar im gleichen Wagen vom Versandort bis

bestimmungsort, befdérdern, so durfte die fur den

transport im Inland Ubliche Verpackung in der Regel voll-

standig ausreichen. Entschieden standhafter muR aoer

eine Verpackung

Bahn-

sein, wenn fur eine Auslandsendung der
kombinierte Frage kommt, der

bedingt. Die

und Wasserweg in

immer eine ganze Reihe von Umladungen

Uberseelieferungen sind hierbei noch nicht gemeint, son-

dern lediglich die Sendungen, die vom Versandort bis zu
einem Binnenhafen mit der Bahn befordert werden und
von dort aus auf den Binnenwasserstralen Weiterreisen.

Nicht selten kommt es vor, dal sich dem Wasserweg

noch ein Bahntransport anschlief3t.

Da die Frachten sowohl beim Auto- wie beim Bahn-

und Wassertransport nach dem Gewicht der Sendung be-

rechnet werden, muB man bemuht sein, unter richtiger

Bewertung der Transportgefahren, die Verpackung SO

leicht wie irgend méoglich zu halten. Die Dimensionen
spielen hierbei, abgesehen von ausgesprochenen Sperr-
gutern, fur die auch besondere Tarife bestehen, keine SO

wesentliche Rolle.
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stehen die Uberseesen-
Schiffsfracht

Rauminhalt berechnet wird (jedenfalls bei allen Gutern, die

Im Gegensatz hierzu

dungen, bei denen die meist nach dem

jetzt mehr als 1 m3 messen). Werden Uberseegiter auch bis

zum Seehafen und sogar bis an Bord des Uberseedampfers

nach Gewicht befdordert, so bleibt die Seefracht doch das

Primare, und die Verpackung ist darauf abzustellen. Da der

Rauminhalt der einzelnen Frachtsticke Uuber den jeweils

groRten Vorsprung gemessen wird, so wéahlt man beispiels-

weise flur diese Transporte keine Kisten mit &dufleren An-

schlagleisten, wie sie beim |Inlandversand bereits erwéahnt

wurden. Um die Festigkeit der Kisten zu erhéhen, werden

diese dafur mit Bandeisen umzogen. Mehr als bei allen

andern Transporten ist es bei notwen-

Uberseesendungen
dig, auch bei der Verpackung auf die Handlichkeit der ein-
zelnen Sticke

z. B.

Ricksicht zu
Ohren

nicht zu schwer machen usw.

nehmen, und so wird man

Ballen mit versehen, Kisten und Fésser

Erwéadhnt sei noch, daB der
Verladeart die Verpackung ebenfalls Rechnung tragen muB.

Da viele Kisten mit den Verladehaken gestaut werden,

mussen beispielsweise die Kopfenden, wo die Haken an-
setzen, besonders stark sein. DaB durch den Druck des
Ubereinanderladens der Giiter im Schiff selbst bei zu

leichter Verpackung u. U. Schaden eintreten koénnen, ist

ebenfalls zu beachten.

Hervorstehende Kanten u. & sind bei der Ubersee-

verpackung aber auch deswegen zu vermeiden, weil durch
sie schon beim Stauen der

Sehr

Ladung Beschadigungen ein-

treten. wichtig ist hierbei noch die gegenseitige

Reibung der Ladung, die insbesondere dann eintritt, wenn
auf der Fahrt hoher Seegang ist.

Einen auBerordentlich starken EinfluR ubt

dem die

auf viele

Guter auch das Seewasser aus, vor Sendungen

moglichst sicher geschitzt werden mussen. Die Ver-

packungskisten werden daher zweckmaBig mit Olpapier

und ungesandeter Dachpappe ausgelegt. Wo die Gefahr

besteht, daR auch dieser Schutz noch nicht genugt, setzt
man in die Kisten einen Zinkeinsatz, der nach dem Ver-

packen des Gutes zugeldtet wird.
Zum SchluR will ich

die grundséatzlich beim Verpacken

noch einige Punkte erwé&hnen,

aller Auslandsendungen

beachtet werden missen. In verschiedenen L&ndern wer-

den die Einfuhrwaren nicht nach dem Netto-, sondern nach

dem Bruttogewicht verzollt. Der Importeur bzw. EXx-

porteur (je nach den vereinbarten Lieferbedingungen) muB

die Tara, d. h. die Verpackungsstoffe, mit verzollen. Da-

durch wird aber nicht selten die Ware betrachtlich ver-

Packmaterial meist nur

Wert hat.

teuert, da das einen verhaltnis-

méaRig geringen Man wird also bemuht sein,

nach diesen Landern die Verpackung den gegebenen Um -

standen nach so leicht wie irgend méglich zu machen 2).

Es ist weiterhin unbedingt notwendig, die aufere Ver-
packung mit haltbarer und gut sichtbarer Farbe zu kenn-
zeichnen. Das Aufkleben oder Annageln von beschriebenen
Kartonstiicken z. B. hat sich nicht bewé&hrt und ist un-

bedingt zu vermeiden.

Es ist auch falsch, die Signatur nur an einer Stelle
der Verpackung anzubringen, da bei einer Lagerung nicht
immer darauf geachtet werden kann, dafl die signierte Seite

auch oben liegt.

B. Der Versand

Die Art des Gutes spielt im allgemeinen beim Ver-

sand keine so wesentliche Rolle wie der Bestimmungs -
ort.

Ist eine Sendung verpackt, signiert usw., d. h. ver-

2 Den \ertrieh rech Ubersee behanckttim eirzelren W hmam af S 132
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sandfertig, so mufl man zunachst die Entscheidung treffen,
bedie-
nen, oder ob man bei der Sendung mit den in Frage kom-

ob man sich zur Befdrderung eines Spediteurs

menden Verkehrsunternehmen unmittelbar verkehren will,

und zwar gleichgiltig, ob der Bestimmungsort der Waren
im Inland oder Ausland liegt.

1 Sendungen nach dem Inland

Far den Inlandversand kommen, abgesehen vom Flug-

zeugfrachtverkehr (Fleiverkehr), im allgemeinen drei Trans-

portarten in Frage, und zwar der Bahn-, Wasser- und

Autotransport.

a) Eisenbahntransport

Vom Bahntransport, der am gelaufigsten ist,

will ich lediglich den normalen Wagenladungs- und Stick-

gutverkehr behandeln, da der Eil- und ExpreBgutverkehr

vornehmlich fir vereinzelte Gulterarten, im

Uber

allgemeinen

aber seltener, angewendet wird. die Tarife selbst

auf s. 102.

Beispiele be-

unterrichtet der Aufsatz von FL Piening

Wir koénnen uns daher hier auf praktische

schréanken.

Will man ein Gut, ohne einen Spediteur in Anspruch

zu nehmen, mit der Bahn beférdern, so ist zunéachst fest-
zustellen, ob es als Stiuckgut oder als Wagenladung geht.

Diese Entscheidung ist sehr leicht getroffen, denn die

Wagenladungsklassen kommen im allgemeinen nur fur ge-

schlossene Sendungen von 5000 kg aufwérts in Frage.

Es ist aber auch zulassig, Sendungen mit einem Ge-

wicht unter 5000 kg als Wagenladung aufzugeben; jedoch
wird in einem

solchen Fall die Fracht fur

5000 kg berechnet. Bei der Berechnung der Frachtkosten

mindestens

ist die vorgenannte Moglichkeit insbesondere fur groRere
da trotz der Auf-
5000 kg die

sein kann,

Stickgutsendungen zu bertcksichtigen,

rundung des Gewichtes auf volle W agen-

ladungsfracht die billigere wie aus dem nach-

stehenden Beispiel ersichtlich ist:
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Der Frachtsatz fur 1 t Gut der Klasse B
beim 5-t-Wagen fur eine Strecke von 500 km 44,90 RM,
5 t= 224,50 RM.
fur die Gestellung des gedeckten Wagens, so daR die Ge-

samtfracht 235,80 RM

betréagt

Dazu kommt ein Aufschlag von 5 vH

ausmacht.

In der Stuckgutklasse | kostet das gleiche Gut auf
500 km Entfernung 71,60 RM/t. 3300 kg dieses
kosten demzufolge 236,30 RM, d. h. rd.
51

Fall,
wiegen, zur

Gutes
ebensoviel wie
berechnet. Es empfiehlt

5 t nach der Klasse B

sich daher in diesem alle Stuckgutsendungen, die
3300 kg

ladung mit Berechnung fir 5 t abzufertigen.

und mehr Klasse B als Wagen-

Sendungen sind
Stick-

Die als Wagenladung aufgegebenen

vom Absender selbst zu verladen, wahrend die

glter bei den Guterannahmestellen nur mit einem Fracht-
brief aufgeliefert werden; die weitere Verladung in den
W aggon uUbernimmt die Reichsbahn. Hat man eine gréBere

Stiuckgutsendung, so kann man die Verladung in den

Waggon mit besonders beantragter Genehmigung der
Bahn auch selbst vornehmen, jedoch werden fur jeden ge-
2000 kg

Stiickgutsendungen

stellten Wagen mindestens berechnet. Die

Selbstverladung von gréBeren wird

meist von Werken mit eigenem GleisanschlufR vorgenom -
men, weil dadurch die Fuhrkosten zur Giuterabfertigung
erspart werden konnen.

Welche Stickgut- bzw.

wendung kommt, wird von der Reichsbahn auf Grund der

Wagenladungsklasse in An-

Frachtbriefdeklaration gepriaft, und es ist demzufolge beim

Ausfillen des Frachtbriefes darauf zu achten, daR nach

Moglichkeit die im Tarif enthaltene Bezeichnung des Gutes

gewahlt wird, um Falschtarifierungen zu vermeiden.

Besonders Stickgutsendungen kénnen aber vielfach

durch Zuhilfenahme eines Spediteurs verbilligt werden, in-

dem man sich des fast immer nach gréferen Orten be-
stehenden Sammelladungsverkehrs bedient. Beim
Sammelladungsverkehr sammeln, wie der Name bereits

sagt, die Spediteure von ihren Kunden alle Stickgutsen-

Bestimmungsort gehen oder

Sind

dungen, die nach demselben

an der gleichen Bahnstrecke liegen. mindestens

5000 kg zusammen, so wird die ganze Partie als Wagen-

ladung aufgegeben. Die Spanne zwischen Stickgut- und

Wagenladungssatz kann aber noch bedeutend vergroRert
werden, wenn es gelingt, 10 oder sogar 15 t fur eine
Partie zu sammeln, da jede Wagenladungsklasse in sich

wieder nach den Nebenklassen 5 und 10 t, und der Haupt-
klasse (15 t) unterteilt ist, wobei die Frachtsatze, bei der
teuersten, der 5-t-Nebenklasse angefangen, bis zur Haupt-
(15 t)

Auch bei Wagenladungen an sich kann man durch Be-

klasse immer billiger werden.
nutzung eines Spediteurs noch eine Verbilligung der reinen
eine 5-t-Sendung durch den

bedeutet z. B.

erreichen; denn
15-t-Klasse
immer noch eine Verbilligung um 20 vH.

Frachtkosten
Sammelverkehr zur befordert,
bei der Klasse A
Bei den Sendungen, die moglichst schnell am Bestimmungs-
ist der Sammelladungsverkehr nicht

ort eintreffen sollen,

immer anwendbar. Auf jeden Fall muB man vorher fest-
seitens des Spediteurs der nachste Waggon
daR das

lagert, bis die

stellen, wann
Gut erst im
Kilozahl

abgefertigt wird, um zu vermeiden,

Schuppen einige Tage bendtigte
erreicht ist.

Kann die Lieferfrist beim Sammelladungsverkehr nicht
innegehalten werden, so ist zu priufen, ob das Gut als ge-
wohnliche Sendung oder als Eilgut zu beférdern ist. Die
Bahn Lieferfristen sind natur-
(Stuckgut,

Eilgut) verschieden und

von der innezuhaltenden

gemafR far die einzelnen Befdrderungsarten

Frachtgut, Eilgut, beschleunigtes

in der Eisenbahnverkehrsordnung festgelegt. Gemal der

T echnik
und W irfschau

Eisenbahnverkehrsordnung (E. V. O.) kann der Absender
das Gut auf Innehaltung dieser Lieferfrist versichern. Das
ist in vielen Fallen angebracht, insbesondere dann, wenn die
bestimmten DampferanschluBR z. B. er

Ladung einen

reichen soll.
b) Lastkraftwagenverkehr

Handelt es sich um kirzere Strecken, so kommt u. U

auch ein Transport im Lastkraftwagen in Frage. Infolge

der Vertikalstaffelung des Reichsbahntarifes (je weiter de
Beférderungsstrecke ist, desto billiger werden die Fracht-
100 kg Gutes auf einer
Strecke von 100 km befdordert kosten z. B. 1,52 RM. 100 kg

des gleichen Gutes 500 km weit befordert kosten 5,42 RM,

satze je Gewichtseinheit; eines

d. h. je 100 km rd. 1,08 RM) und der dadurch bedingten
hoheren Nahfrachtsatze ist der Lastkraftwagentransport
bis rd. 100 km immer billiger als der Bahntransport, be

sonders, weil das An- und Abfahren durch Fuhrwerk fort-
fallt.

zu unterschatzenden Vorteil, daB das Gut ohne Umladung

Man hat auBerdem den bei manchen Gutern nicht

vom Hause des Absenders in das Haus des Empfangers

beféordert wird (siehe ,Verpackung). Seitens der Spedi-
teure sind aber auch Autosammeltransporte bereits Uber
weitere Strecken eingerichtet worden, so z. B. Berlin-
Leipzig (165 km), Berlin-Hamburg (290 km).

c) Binnenschiffahrtsverkehr

Fir eine Reihe von Versandorten, besonders fir Berlin,

spielt der Binnenschiffahrtsverkehr eine groke

Rolle und ist daher bei der Frachtberechnung ebenfalls

vornherein dieser Verkehr
Schiffahrt

Des weiteren muf berucksichtigt

zu beriucksichtigen, wobei von

natiurlich dann ausschaltet, wenn die infolge

Eisgang eingestellt ist.
werden, daB die Lieferfristen zu Wasser, insbesondere auf

langeren Strecken, bedeutend groRer sind als bei dem Bahn-

transport. In jedem Betrieb gibt es jedoch eine gewisse
Anzahl von Sendungen, bei denen die Ablieferung nicht
besonders eilt, und ist es madglich, diese dann auf dem

Wasserwege zu beférdern, so kann dabei wesentlich an

Frachtkosten gespart werden. Bei der Berechnung der

Wasserfrachten darf nicht auBer acht gelassen werden, da

die weiteren Strecken auch beim Bahntransport durch
die bereits erwahnte Vertikalstaffelung des Reichsbahn-
gutertarifs verhéaltnismaRig verbilligt sind.

d) Verbundener Bahn- und Wasser-

transport

Der Vollstandigkeit wegen muf ich noch den verbun-

denen Bahn- und Wassertransport erwé&hnen, bei dem de
Giter erst mit der Bahn und dann auf dem Wasser oder
umgekehrt befordert werden. Die Anwendung dieser

Transportart ist naturlich im wesentlichen durch die Lage

des Versand- oder Bestimmungsortes bedingt. Bei Inland-

transporten, die diesen Weg gehen, kann man unter Be-

ricksichtigung des Gesamtguteraufkommens und abgesehen

von bestimmten Massengitern nur von Spezialfallen

sprechen. Meist ist der unmittelbare Bahnverkehr vor-

zuziehen, da wiederum durch die Vertikalstaffel die Vor-

oder Nachfrachten, bei denen es sich naturgemafR um kurze

Strecken handelt, zu teuer sind.
2. Auslandsendungen
Ganz anders liegt es bei den fur das Ausland be-

stimmten Sendungen. Alle Uberseesendungen zB.
Kalkulation muB
da die

somit auf die

sind kombinierte Transporte, und ihre

mit besonderer Sorgfalt vorgenommen werden,

Gesamtfracht meist sehr erheblich ist, und

Verkaufsmoglichkeit der Ware einen wesentlichen, wenn
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nicht EinfluB

die richtige Berechnung der Gesamtfracht gewisse Kennt-

sogar ausschlaggebenden auslbt. Da fur

nisse des Verkehrswesens gehdren, ist es fur viele Betriebe

einfacher, sich bei derartigen Sendungen eines Speditcursi

zu bedienen. Zum mindestens gehort aber der Rat eines

Fachmannes dazu, will man eine Uberseesendung im un-

mittelbaren Verkehr mit den Verkehrsunternehmungen be-

fordern. Zunachst muB man sich in diesem Falle uber

die Transportart fur das Gut bis zur Seehafenstation

klar werden. Die vorher bei den Inlandtransporten an-
gefihrten Arten stehen sich hierbei vielfach in Wettbewerb
gegenuber. Ist Seehafenstation an-

(Fob-

die Sendung in der

gelangt, so muR sie aufs Schiff geliefert werden

Lieferung, fob =s free on bord). Fir die Fob-Lieferung gibt

es verschiedene Moglichkeiten, die je nach Art, Gewicht,

Dringlichkeit usw. der Sendung in Anwendung kommen.
Es wirde zu weit fuhren, wollte man hier auch nur ver”®

suchen, alle Grinde anzugeben, die bei der Wahl der Art.

der Fob-Lieferung eine Rolle spielen. Wir wollen jedoch
einige Beispiele geben:
Die einfachste Art ist der Transport des Gutes vom

Ankunftsbahnhof mit der Hafenbahn bis zum Kai und die
Ubernahme an Bord des Seedampfers durch die Reederei.

Da dieser Transport eine verhéaltnisméaBig lange Zeit in

Anspruch nimmt, wird er, obwohl er vielfach der billigste

ist, nur bei Sendungen in Anspruch genommen, die nicht

eilig sind.

Viel haufiger wird fir ankommende Bahnsendungen

der Transport mit der Fuhre gewahlt. Flierbei ist die

Zwischenschaltung eines Speditionsbetriebes fast immer

notwendig, da die meisten Firmen kein eigenes Geschirr

in der Seehafenstation haben; in gewissem Sinne ist der
Spediteur bei diesen Transporten auch als Verkehrsunter-

nehmer anzusprechen.

Der Vertrieb nach Ubersee

Handelt es sich um eine groBe Sendung (50 t und

mehr), und wird diese Sendung durch die Binnenschiff-
fahrt zum Seehafen
lichkeit, daR das

geht.

befordert, so besteht noch die Mdg-

Binnenfahrzeug z. B. langsseits Seeschiff

Das vielfach letzte Glied in der Kette der Verkehrs-

unternehmungen bildet beim Uberseetransport die Re e -

derei. Bei der Auswahl der Reederei kommt es im

wesentlichen auf den Uberseeischen Bestimmungsort an.

Fur die Bemessung des Frachtsatzes ist es ausschlag-

gebend, ob das Gut mit Konferenz -oder mit AuBenseiter-

linien beférdert wird, wobei gleich erw&hnt sei, daf nach

vielen Orten nur Konferenzlinien verkehren. Die Kon-

ferenzlinien sind zusammengeschlossen (sogar international),
und die Frachtsdtze sind bei allen diesen Reedereien dem-

zufolge gleich, wahrend die AuBenseiter billiger fahren.

Bei der Benutzung von AuBenseitern kommt es jedoch

vor, daR die Versicherungspramien hoher sind als bei In-
anspruchnahme von Konferenzlinien, und dies kann u. U.
die Wahl

uber die trockene Grenze

entscheidend fur sein. Bei Auslandsendungen

(im Gegensatz zu Uberseesen-

dungen) kommen vornehmlich die gleichen Transportarten

wie bei den Inlandsendungen in Anwendung, jedoch mit

dem Unterschied, daB der kombinierte Bahn- und Wasser-

transport viel haufiger benutzt wird. Speziell bei Trans-

porten nach den &stlich von Deutschland liegenden L&andern
(ausgenommen

RuBland) empfiehlt es sich zu prifen, ob

der reine Bahn- oder der kombinierte Bahn- und Wasser-
weg billiger ist.

Auf die sorgfaltige und richtige Ausfullung der Ver-

sandpapiere mufl der groBte Wert gelegt werden. Bei
Inlandsendungen ist sie ziemlich einfach, bei Ausland-
sendungen hingegen mitunter sehr schwierig. Abgesehen

von den reinen Frachtpapieren, wie Frachtbrief usw., wer-

SchlieBlich kann man sich auch, insbesondere wenn es den von fast jedem Bestimmungsland besondere Begleit-
sich um groBere Partien handelt, der Schute (einem kleine- papiere verlangt, von deren richtigen Ausfertigung die
ren Wasserfahrzeuge), die ausschlieBlich dem Verkehr im glatte Durchfihrung des Transportes abhédngig ist. Nicht
Seehafen dient, zur Fob-Lieferung bedienen. Das Gut selten sind die Féalle, wo eine falsche oder unvollstandige
wird dann an der Ankunftstelle in die Schute geladen und Ausfullung oder Mitsendung der Begleitpapiere einen emp-
entweder zum Kai oder unmittelbar zum Seedampfer be- findlichen Geldverlust verursacht, wahrend anderseits u. U.
fordert. Der Transport in der Schute auch Geld gespart werden kann, wenn die Vorschriften

ist vielfach billiger
der einzelnen Einfuhrlander nicht nur befolgt, sondern auch

werden3). [Eﬂ
\ﬂwéﬂ Auh fir diee Frage &8 af dn folgeden Aufsaiz van W Shmam

als der Fuhrtransport, vorausgesetzt, daB keine Uberliege-

gelder in Frage kommen, die z. B. erhoben werden, wenn genau gepraft

der Uberseedampfer das langsseits liegende Gut nicht

sofort ubernehmen kann.
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1 Die wirtschaftliche Bedeutung des Handels nach

Ubersee

geschaft stehenden Fachmann, der stédndig die Preisver-

héaltnisse auf den auslandischen Markten beobachtet, kann

es nicht zweifelhaft sein, daB dieses Ringen mit der Wett-

Fir die Wirtschaft Deutschlands ist eine moglichst

groBe Ausfuhr eine Lebensfrage. Diese Erkenntnis ist All-

gemeingut geworden. Merkwdilrdigerweise folgten und
folgen dieser Erkenntnis nicht die entsprechenden MaR-
nahmen. Die Belastung der Wirtschaft durch Steuern und

Abgaben aller Art schaltet langsam aber sicher einen Zweig

der deutschen Industrie nach dem &andern aus dem Wett-
Wirtschaft

um ihre Wettbewerbfahigkeit durch Zusammenlegung der

bewerb auf dem Weltmarkt aus. Die kampft

Betriebe, durch Schaffung neuzeitlicher Einrichtungen und

sonstige organisatorische MaBnahmen. Dem im Ausfuhr-

bewerbsunfahigkeit der deutschen Industrie enden muR,

wenn nicht alsbald fir Abhilfe gesorgt wird.

Uber die Forderungen, die die Wirtschaft an eine ver-
standnisvolle, das Wohl des Landes bedenkende, nicht nach

der Gunst der Masse sehende Regierung stellen muB, ist

von berufener Seite genugend geschrieben und: gesprochen

worden. In diesen Ausfuhrungen soll einiges Uuber die

Ausfuhr nach Ubersee gesagt und gezeigt werden, was die
Wirtschaft zur

Forderung der Ausfuhr etwa noch zu tun

vermag.
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Die Gesamtausfuhr Deutschlands im reinen Warenver-
kehr betrug im Jahre 1926 nach dem statistischen Jahr-

buch 9783 Mill. RM; ¢davon entfielen auf Europa
6895 Mill. RM und auf Ubersee 2888 Mill. RM. Im ein-
zelnen betrug die Ausfuhr nach Ubersee:

nach Afrika 241,4 Mill. RM

«  Asien 9245 it

«  Amerika 1610,7 i

«  Australien 69,2 f,

f Rest 42,3 4

2888,1 Mill. RM

Diese Zahlen geben insofern noch nicht das zutreffende
Bild von der Bedeutung der lberseeischen Mérkte fur die
deutsche Wirtschaft, als anzunehmen ist, daR ein nicht un-
betrachtlicher Teil der nach dem europdischen Ausland
gelieferten Waren mittelbar seinen Weg nach lberseeischen
Léndern findet.

2. Die Stellung des Exporteurs

Die Entfernungen der uberseeischen Ld&nder von dem
deutschen Lande, die &ndern Gesetze und Gebréuche,
Sprachen und Bedirfnisse, sind die Ursachen, dall der
groBte Teil der ausgefihrten Waren nicht von dem Er-
zeuger unmittelbar an den (Uberseeischen Kunden ge-
liefert wird, sondern daB der Warenverkehr auch heute
noch zu einem sehr groBen Teil Uber eine Stelle als
Bindeglied geht, die infolge ihrer besonderen Kenntnisse
sowohl der Bedirfnisse der Uberseeldnder als auch der
Erzeugnisse der deutschen Industrie dazu berufen erscheint:
Uber den Exporteur. Der deutsche Exporteur war es,
der als wagemutiger Pionier vor vielen Jahrzehnten der
deutschen Industrie neue Absatzgebiete erschlof. Er stie
auf die Erzeugnisse é&lterer Industrielander, und erst in
z&her Arbeit gelang es ihm, hdufig unter Zurlcksetzung
seines eigenen Vorteils — denn bekannte Ware ist leichter
verkauflich als unbekannte — den Erzeugnissen der deut-
schen Industrie Eingang, Anerkennung und dauernden
Absatz zu verschaffen. Der Exporteur bearbeitet meistens
nur wenige Uberseelander, denn wum die Bedirfnisse
eines Landes von Grund auf zu kennen, ist, wie Uberall
im Leben, Konzentration erforderlich. Die deutschen Ex-
porthduser, die meistens in den hanseatischen Hafenstédten
ihren Sitz haben, zum Teil aber auch da sind, wo be-
sonders giinstige Bedingungen fir den Einkauf bestimmter
Waren vorliegen, bearbeiten ihre Absatzgebiete in der
Hauptsache entweder durch eigene Niederlassungen oder
durch Importhauser (Korrespondenten oder Vertreter), zu
denen meist langjahrige freundschaftliche Beziehungen be-
stehen. Zum Teil wird auBerdem das (Uberseeische Ab-
satzgebiet durch vom Stammhause ausgesandte Reisende
besucht.

Diese Exporthduser nun, die vielfach auch durch
Ubernahme des Verkaufes (iberseeischer Erzeugnisse in
Deutschland die Beziehungen zu ihrer iberseeischen Kund-
schaft zu vertiefen vermdgen, fiuhren meistens einen
groRen Teil aller Einfuhrwaren, die Uberhaupt das be-
treffende Absatzgebiet gebraucht; zum mindesten fihren
sie bestimmte Gattungen von Waren vollstdndig (z. B.
Textilwaren, Werkzeuge, Maschinen und Zubehdr usw.).
Sie ermdglichen hierdurch auch kleineren Fabriken ein
Ausfuhrgeschéft, das diese, auf sich allein gestellt, nicht
machen konnten, denn der Absatz in den Fabrikaten einer
Fabrik in den einzelnen uUberseeischen Landern ist selten
so bedeutend, daB die Unkosten einer eigenen Verkaufs-
organisation gedeckt wdirden, die auBerdem auch nicht
mit so vielen Schichten der Uberseeischen Bevdlkerung in
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und W irtschaft

Verbindung kdme wie die Niederlassung eines Exporteurs,
die mit ihren Waren sich an alle Kreise der Bevdlkerung
wendet.

Nur in wenigen Fallen und von sehr grofRen viel-
seitigen Fabrikunternehmen wird deshalb das Ausfuhrge-
schaft durch eigene Niederlassungen in (Uberseeischen
Landern bearbeitet. Und auch diese GroRfabrikunter-
nehmen werden feststellen, dal manche ihrer Uberseeischen
Niederlassungen nicht vorteilhaft arbeiten, so daB ihre
Aufrechterhaltung unter Zuriickstellung der rein finanziellen
Gesichtspunkte aus &ndern Grinden erfolgt.

Der deutsche Exporteur ist also der mit der Ent-
wicklung des Ausfuhrgeschéftes entstandene und durch die
verschiedenartigen Wirtschaftsverhaltnisse im Lande der
Herstellung gegeniiber dem verbrauchenden Uberseeland
bedingte Vermittler, dessen Téatigkeit es ermaglicht, daf
eine groBe Anzahl von Auftrdgen nach Deutschland kommt,
die sonst auslandischen Industrieldndern zufallen wirde.
Der berseeische Kunde nimmt vielfach lange Zahlungs-
ziele in Anspruch. Er verlangt auch Garantien, wie sie die
deutsche Industrie, hinter dem Stacheldraht ihrer Liefer-
bedingungen verschanzt, nicht gewé&hren kann oder will.
Der in Deutschland wohnende Fabrikant kann einem (ber-
seeischen ihm nie genau bekannten Empfénger keine
Kredite einrdumen; er muf auch mit Garantien vorsichtig
sein, weil er nicht weill, wie -weit der (berseeische
Kéaufer zu Beanstandungen neigt, sei es aus Unkenntnis der
Materie, sei es aus dndern Griinden. Diese Liicke zwischen
den Winschen des (Uberseeischen Kunden und den Not-
wendigkeiten des deutschen Fabrikanten fullt der Exporteur
aus. lhm, der j'ederzeit von deutschen Gerichten zur Ver-
antwortung gezogen werden kann, darf der Fabrikant
das seinem |Interesse an der Ausfuhr entsprechende Ent-
gegenkommen zeigen.

Bei der Abnehmerfrage mufl an die Ausldndsdeutschen
und ihre Bedeutung fir die deutsche Wirtschaft gedacht

werden. Fast j'eder Deutsche, der im Ausland wohnt,
ist wegen seiner Herkunft und Gewohnheiten ein Kéufer
und Propagandist deutscher Ware. Von allen &ndern

Grinden abgesehen, sollte schon dieser rein wirtschafts-
politische Grund genigen, um die Auslédndsdeutschen ent-
sprechend entgegenkommend zu behandeln.

Der Exporteur kauft von der Industrie die benétigten
Waren meist auf feste Rechnung; bei besonderen Ge-
schéften, Submissionen wu. dgl. tritt er auch, durch das
Vorgehen des ausldndischen Wettbewerbs veranlaflt, als
Agent des Fabrikanten auf. Bei Selbstkdufergeschéften hat
der Exporteur auBer dem Warenpreis sogleich Frachten
und Zoélle zu bezahlen; er muBR ferner dem Ubersee-
Kunden haufig langfristige Kredite einrdumen, wenn er
von dem ausldndischen Wettbewerb, der lange Ziele (bis
zu 5 Jahren und l&nger) gewdhrt, nicht aus dem Geschaft
gedrangt werden will. Hieraus ergibt sich, daB der
Exporteur nur in ganz besonderen Fallen den Fabriken
Anzahlungen, die diese sicherlich wohl brauchen, leisten
kann; er mul die Finanzierung der Warenherstellung
der Industrie und den ihr nahestehenden Finanzgruppen
Uberlassen, um sich mit seiner Kraft der Erhaltung der
Kundschaft zu widmen, damit er seiner volkswirtschaft-
lichen Aufgabe, némlich der Beschaffung von Auftragen
fur die Industrie, gerecht werden kann. Da der Exporteur
in Ubersee ein groRes Warenlager unterhalten muf, wird
ihm von Fabriken, die Lagerware herstellen, und die den
Absatz ihrer Fabrikate nach Ubersee besonders fordern
wollen, Ware in Konsignation geliefert.

Bekanntere Fabriken erhalten haufig unmittelbare An-
fragen aus den Uberseeldndern. Eine besondere Bedeutung
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wird zweckmafBig solchen Anfragen nicht zugemessen,
denn zahlungskraftige ernste (berseeische Kaufliebhaber

bringen ihre Anfragen und Auftrdge lieber bei in ihrem
Heimatlande wohnenden Importhdusern an, mit denen sie
bei nicht gutem Ausfall der Lieferung nach ihren heimat-
lichen Gesetzen und Gebrduchen verhandeln konnen. Die
Fabriken tun deshalb gut, solche unmittelbaren Anfragen
Exporteuren  zur weiteren Bearbeitung anzuvertrauen;
solches Vorgehen bewahrt die Fabrik vor Schéadigung
durch faule Kunden.

Vielfach bilden sich zwischen Fabrik und Exporteur
besondere Beziehungen, die ihren Ausdruck darin finden,
daB der Exporteur die Vertretung der betreffenden
Fabrik fir ein bestimmtes Gebiet tUbernimmt, d. h. der
Exporteur verpflichtet sich, in dem betreffenden Gebiet
fur die betreffende Ware nur die Erzeugnisse der Fabrik
zu fuhren, und umgekehrt verpflichtet sich die Fabrik,
Geschéfte nach dem betreffenden Lande nur durch diesen
Exporteur zu bearbeiten. Solche Abmachungen bestehen
oft jahrzehntelang zu beiderseitiger Zufriedenheit und bieten
die beste Gewahr fur ein stetiges, steigendes Ausfuhrge-

schaft, soweit dies die Absatzverhaltnisse in dem be-
treffenden Lande zulassen. Diese konnen sich aller-
dings 4ndern, manchmal sogar recht plétzlich, denn
in allen Landern besteht das Bestreben, nationale Indu-

strien zu schaffen, und die Regierungen sind schnell dabei,
durch Schutzzélle diese nationalen Industrien zu schitzen,
selbst wenn der Schutzzoll zundchst fur die groBe Masse
der Bevdlkerung des betreffenden Landes alles andre
als segensreich und vorteilhaft ist. So tat vor kurzem
ein brasilianischer Senator den kennzeichnenden Ausspruch,
daB er nicht winsche, daB in Brasilien Petroleum ge-
funden wdirde, weil sonst wahrscheinlich in kurzester Zeit
durch Schutzzélle der Preis fur Benzin aufs Doppelte
steigen widrde.

3. Warengiite und Lieferfrist

Nun zur Ware selbst. Die Gute der fur die Ausfuhr
bestimmten Waren mufB, wenn nicht besondere Vorschriften
bestehen, die beste sein. Auf den Uberseemarkten treten
die Waren aller Industrieldnder miteinander in Wettbe-
werb. Es ist falsch zu glauben, daR andre Ldander fir die
Ausfuhr ihr schlechtestes und deshalb billigstes Material
verwenden. Der Kunde in Uberseeldandern ist verwdhnt,
und es bedarf aller Anstrengungen der deutschen Industrie’,
um in bezug auf ihre Gite nicht hinter dem Ausland zu-
rickzubleiben. Féllt einmal eine deutsche Ware schlecht
aus, so wird dies gern von dem auslandischen Wettbewerb
dahin verallgemeinert, dal die deutsche Ware uberhaupt
minderwertig sei; z B. verpallt besonders der Englénder
keine Gelegenheit, dem Ausland einzuh&mmern, daB die
deutsche Ware (berhaupt minderwertig sei. Schon im
Hinblick hierauf sollte sich jeder Erzeuger von Ausfuhr-
waren der Verantwortung bewuflt sein, dal seine Ware
dazu beitragt, je nach Ausfall, das Ansehen der deutschen
Erzeugnisse zu fdrdern oder zu schédigen.

Ebenso wichtig wie die Glte der Ware ist die
iialtung der Lieferfrist. Die lange Transportzeit
inacht an sich schon den Kunden ungeduldig und ge-
neigt, jede Lieferzeit eines ausldndischen Fabrikanten zu
lang zu finden. Der ausldndische (besonders der ameri-
kanische) Wetthewerb kommt dieser Neigung der Kund-
schaft durch kurze Lieferzeiten, die innegehalten werden,
sehr entgegen. In Deutschland wird der plnktlichen
Innehaltung  der eingegangenen Lieferverpflichtungen
leider nicht allgemein die notwendige Bedeutung beige-
legt. Wird in Deutschland gestreikt — was leider noch

Inne-
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viel zu oft geschieht — und werden infolgedessen von den
bestreikten Fabriken die Lieferzeiten nicht innegehalten,
so wird dies gleich von dem rihrigen auslédndischen Wett-
bewerb derart verallgemeinert, daR die deutsche In-
dustrie dberhaupt nicht in der Lage sei, plnktlich zu liefern,
weil in ihr Ausstdnde an der Tagesordnung seien. Manche
Geschafte gehen deshalb verloren, weil die auslédndische
Kundschaft nicht das Zutrauen hat, daB der deutsche
Lieferer seinen Verpflichtungen auch punktlich nach-
kommen wird. Es ist nicht nur wichtig, daB man eine
gute Ware liefert, sondern es ist ebenso wichtig, daB man
sie plnktlich zum vereinbarten Liefertermin abliefert.

Ein gutes Ausfuhrgeschaft wird eine Fabrik nur dann
machen, wenn sie dauernd einen Teil ihrer Fabrikation fur
die Ausfuhr bestimmt. Wer nur dann Ausfuhrauftrage
haben mochte, wenn ihm das Inlandgeschéaft nicht genug
Auftrdge bringt, wird meist nicht seine Rechnung finden.
Auch sind Ausfuhrauftrdge nicht von heute auf morgen
zu beschaffen.

4. MaBnahmen zur Steigerung des Vertriebs nach
Ubersee

Wie kann nun eine Fabrik den Absatz
nach Ubersee fordern? Sie denkt zunachst an Propa-
ganda. Man kann in Ubersee viel Geld fiir Drucksachen,
Zeitungsinserate und dergleichen ausgeben, ohne Nutzen
davon zu haben. Ehe man sich in irgendeinem Uberseeland
Ausgaben flir Propaganda macht, unterrichtet man sich
zweckmaBig bei einem Kenner der Landesverhaltnisse.
Die Aufmachung der Drucksachen darf nicht fur jedes
Land nach denselben Gesichtspunkten erfolgen. Schon
die Auswahl der Farben bei mehrfarbigen' Drucksachen
bedarf sehr der Uberlegung. Man priife, wieweit Druck-
sachen Preise, RaummafRe und Gewichte (zur Errechnung
der Frachten) enthalten sollen. Codeworte fir den Kabel-
verkehr sind zweckmadRig, in besonderen Féllen auch Code-
blcher, die den Eigenarten des betreffenden Geschaftes
entsprechende Phrasen enthalten. In und fir Deutsch-
land hergestellte Drucksachen enthalten fiir das Ubersee-
geschéaft meist zuviel Text und zu wenig Bilder. Die
Wahl der Sprache einer Drucksache ist nicht immer damit
zu einer glucklichen Lésung gebracht, da® man die Landes-
sprache des Absatzgebietes wéhlt. In Landern, deren Be-
volkerung sich in der Hauptsache durch starke Einwan-
derung vermehrt, wie z. B. in den Staaten Sidamerikasl
und in denen sich Sprachinseln der verschiedensten Volker
befinden, wird ofters Text gleichzeitig in verschiedenen
Sprachen zweckmdBig sein. Ist man sich in besonderen
Fallen UGber die Wahl der Sprache im unklaren, so wird
es immer im Ausland einen besseren Eindruck machen,
wenn ein Deutscher sich der deutschen Sprache bedient,
als wenn er seine Schriftstiicke statt in der Landessprache
in einer mehr oder weniger gut gehandhabten &ndern
Sprache abfaRt.

Es genligt zur Herbeifihrung maoglichst vieler Ge-
schafte nicht allein, dalR man eine gute Ware fir diq
Ausfuhr bereitstellt, sondern man muf sie auch gut auf-
maehen. Diese gute Aufmachung muB wieder dem
Geschmack des betreffenden Bestimmungslandes angepaRt
sein. Das ist dann besonders wichtig, wenn die Wate
sich an einen Kundenkreis wendet, der nicht Uber be-
sondere Fachkenntnisse verfiigt. Von zwei gleich guten
Waren wird diejenige bevorzugt werden, die besser auf-
gemacht ist. Das bezieht sich nicht nur auf das &uBere
Aussehen, sondern auch z. B. auf die Verpackung in dem
betreffenden  Uberseeland iblichen Mengen, GeféRen,
GroBen u. dgl.

ihrer Ware
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Damit wird ein weiteres Gebiet berthrt, auf dem eben-
falls sehr viel getan werden kann, um das Ausfuhrgeschéaft
zu fordern, namlich die Verpackungsfrage. Der
Uberseeische Verkaufspreis wird nicht nur durch den reinen

Warenpreis, sondern auch durch die Kosten fir den
Transport beeinfluBt; die Kosten fur die Seefracht sind
unter Umstédnden recht betrdachtlich. Der Fabrikant, der

infolge geschickter Verpackung die Seefracht fir seine
Ware maoglichst gering halten kann, bekommt entweder
fir seine Erzeugnisse das mehr, was er an Seefraoht
sparte, oder aber er kann billiger verkaufen und seine
Mitbewerber aus dem Felde schlagen, In manchen Ar-
tikeln konnte eine Wettbewerbfahigkeit deutscher Ware
mit z. B. amerikanischer Ware erst dadurch erzielt werden,
dal die Verpackungsfrage besonders studiert wurde. Man
kann beim Besuch von Fabriken mancherlei Uberraschungen
erleben, wenn man sich nach der Verpackung erkundigt.
Neben gut geleiteten Fabriken, bei denen die Verpackung,
auf das geringste RaummalR beschrankt, zeichnerisch fest-
gelegt wird, findet man andre, bei denen auch heute noch
nach Geflihl verpackt wird und ein und dieselbe Ware,
seemdlig verpackt, einmal diesen, das andre Mal jenen
Rauminhalt einnimmt (das gilt natirlich nicht fir Massen-
artikel, bei denen schon wegen der Kosten eine gleich-
maRige, sorgfdltig nach allen Gesichtspunkten ausgewéhlte
Verpackungsart benutzt wird). Zur Herabdriickung der
Seefrachtkosten gehort auch die Uberlegung, wie weit,
besonders bei Maschinen und Maschinenteilen, Konstruk-
tionen wu. dgl.,, ein Versand der Ware in demontiertem
Zustande mdglich und angebracht ist. Die Seefracht
wadchst ja bekanntlich nicht nur mit dem RaummaR eines
Frachtstiickes, sondern auch mit dessen Gewicht. Von
Bedeutung ist das Frachtstickgewicht wegen der Trans-
portmdglichkeiten fur Lieferungen in das Innere eines
Uberseelandes.  Griindliche Prifung der Verpackungsfrage
ist fur die Wettbewerbféhigkeit ebenso wichtig wie gute
Konstruktion und Herstellung der Ware. Die tlchtigsten
Konstrukteure und Betriebsfachleute werden angestellt, um
Konstruktion und Herstellung zu verbilligen. Aber auf
die Verpackung wird oft nicht geachtet, obwohl manches-
mal durch raumsparende Verpackung mehr zu gewinnen
ist als durch Konstruktion oder Betriebsverbilligung.
Jedes nach dem Auslande liefernde Unternehmen stellt
sich zweifellos die Aufgabe, den Kunden durch seine Lie-
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ferung zufriedenzustellen, um ihn als dauernden Abnehmer

zu gewinnen. Wie schade ist es da, wenn eine an sich
gute Ware infolge mangelhafter Verpackung in einem
schlechten Zustande bei dem Kunden anlangt, so daR

dieser nicht zufrieden sein kann. Es ist nun einmal so,
daB in den Hafenstddten beim Be- und Entladen der
Schiffe die Kisten nicht gerade mit Samthandschuhen an-
gefallt werden; damit muR man rechnen. Man darf sich
nicht selbst durch den Glauben tduschen, daR die eine
oder andre Kiste besonders schlecht behandelt wirde; wer
sollte daran ein |Interesse haben? Ist eine Kiste be-
schédigt angekommen, so gehe man der Sache in dem
Verpackungsraume nach. Oft wird an sich ausreichend
starkes Verpackungsmaterial so ungeschickt zusammen-
gefiigt oder verbunden, daR Beschédigungen unvermeid-
lich sind. Man beachte, daR bei einer Reise nach Uber-
see die Ware der feuchten Seeluft ausgesetzt wird. Die
Kiste kann auch im Be- und Entladungshafen im Regen
stehen; dies in Verbindung mit der dumpffeuchten Schiffs-
raumluft verlangt besondere Vorsichtsmalregeln !).

Die vorstehenden Ausfiihrungen zugrunde liegenden
Erfahrungen wurden gesammelt im Ausfuhrgeschéft nach
Sudamerika, und besonders in der Ausfuhr von technischen
Waren. Sie durften aber sinngem&B auch fur die Aus-
fuhr nach &ndern Uberseeldndern und fiir andre Waren
gelten. —

Der Zweck dieser Ausfiihrungen war, darauf hinzu-
weisen, daB auch von der Selbsthilfe der Wirtschaft noch
manches fir die Forderung der Ausfuhrlzu erwarten ist.
Es wird noch allerlei Geld an weniger wichtiger Stelle
ausgegeben, und es wird noch viel Zeit vertan durch
Schriftwechsel uUber weniger wichtige Dinge, wie z. B
Uber Lieferbedingungen, obwohl deshalb schon Verhand-
lungen zwischen Industrie und Exporteuren stattgefunden
haben. Wenn man sich aber die Erkenntnis zu eigen
gemacht hat, dal die deutsche Wirtschaft dringend eine
Verstdrkung der Ausfuhr braucht, so sollte man auch
alles ausschalten, was diese behindert, und seine ganze
Aufmerksamkeit darauf richten, wie man die Ausfuhr er-
leichtert. [86]
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Das Frachtenwesen der Gegenwart

Von Hans Piening, Koln
Inhalt: Eisenbahn — WasserstraRen — Kraftverkehr — Flugwesen
Mit der zunehmenden Zahl der Verkehrsmittel nach  deren Tarifgestaltung in folgenden Ausfiihrungen betrach-

Art und GroRe steigt die Bedeutung und gleichzeitig die
Schwierigkeit des Frachtenwesens. Die deutsche Wirt-
schaft muR an dieser Entwicklung das grofRte Interesse
haben, weil sie der Haupttrdger der Rentabilitdt der Ver-
kehrsunternehmungen ist und hinsichtlich der Zufuhr der
Rohstoffe zu den Verarbeitungsstellen und der Abfuhr der
Halb- und Fertigerzeugnisse auf die verschiedenen Ver-
kehrsunternehmungen und Verkehrsmittel angewiesen ist.
Vier groBe Verkehrsunternehmungen fur die Gilterbewe-
gung sind dabei zu beachten:

1. Die Eisenbahnen,
2. Die WasserstraRen,
3. Der Kraftwagen,

4. Das Flugwesen,

tet werden soll.

1. Das Tarifwesen der Eisenbahn

Tarif- und Finanzpolitik der Eisenbahnen bilden eine
innere Verbundenheit, weil die Finanzkraft des Unter-
nehmens von der Entwicklung der Tarife in Verbindung
mit dem Verkehrsumfang abhéngig ist. Grundsétzlich
sind zu unterscheiden: Kilometertarife und Staffeltarife.
Unter den ersten versteht man Tarife, deren Frachtsétze
mit der Entfernung gleichmaRig wachsen, bei denen die
Normal-Transportgebiuhren in allen Entfernungen gleich
sind.  Staffeltarife sind Tarife, deren Frachtsidtze nach
zwei Richtungen, horizontal und vertikal, gestaffelt auf-
gebaut sind, und zwar so, daR die Satze von bestimmten
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Grundentfernungen, namlich von den Punkten, bis zu
are denen der Verkehr durchweg ausgefihrt wird, nacli den

© dunahen Entfernungen steigend und nach den weiten Ent-

®h fernungen fallend gestaffelt sind.

Die horizontale Staffe-

Ind lung ist die Spannung zwischen den einzelnen Klassen, die
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vertikale Staffelung die Absenkung der Tarifsdtze nach
den Entfernungen. Seit 1924 ist in Deutschland der
nach diesen Grundsatzen aufgebaute Staffeltarif ein-
gefuhrt, der den ausgesprochenen Zweck erflllen sollte,
eine gerechte Verteilung der Wettbewerbverhéltnisse inner-
halb der deutschen Grenzen herbeizufiihren. Es ist eine
Streitfrage, ob dieses Ziel in der Tat erreicht ist, oder ob
nicht durch die vertikale Staffelung eine Stérung der
bisherigen Standortfrage der Industrie herbeigefiihrt ist.
Ein bewufBtes Ziel ist zweifellos erreicht worden, namlich
die weit von den Produktionsgebieten liegenden Landes-
teile, wie z B. Bayern und Ostpreuflen unter Ausnutzung
der Staffelsdtze in Bezug ihrer Rohstoffe und sonstigen
Bedarfsgiter zu beglinstigen. Durch die gleichzeitige
starkere Belastung der Nahentfernungen ist der Rohstoff-
und Halbzeugverkehr, der sich in der Regel nur in gelingen
Entfernungen bewegt, stdrker herangezogen worden, so
dal man nicht mit Unrecht von einer Verschiebung der
Standorte der Industrie sprechen kann, die sich von jeher
zur Ersparung von Frachten in der N&he der Rohstoff-
gebiete angesiedelt hatte und im Kilometertarif gegeniber
den Staffelsdtzen des heutigen Tarifs wesentlich mehr ge-
schont war. Hieriber gehen auch heute noch die Mei-
nungen stark auseinander, ohne daB damit ein ausdrick-
liches Verlangen zur Ruckkehr des Kilometertarifs zum
Ausdruck kommen soll. In den Rohstoffklassen des Kilo-
metertarifs war im dbrigen der Grundsatz der Staffelung
bereits vorgesehen, wenn auch in andrer Form, namlich
in der Zweiteilung der Satze, wéhrend heute die Staffe-
lung von 10 zu 10 km Entfernung durchgefihrt ist.

Heutiges Tarifschema:

%E%'%—JKIA KLB KIL.C K.D KLE KLF KLG
tttttttttttttttttttt
505505505505 50655051056

Wie im Kilometertarif, so sind auch im Staffeltarif
Normal-(Spezial-)Klassen und Ausnahmetarife vorgesehen.
Schon im Jahre 1876 betonte der Bundesrat des Deutschen
Reiches, daB die Einheitlichkeit im deutschen Tarifwesen
gewahrt werden misse, und dal bei Bildung der Tarife
eine  Verkehrserschwerung zu vermeiden sei. Dieser
Gedanke der Schonung und Bericksichtigung der deut-
schen Volkswirtschaft hat im Reichsbahn-Gesetz ebenfalls
Ausdruck gefunden. Zum Zwecke der Wahrung und
Uberwachung dieses grundsatzlichen Standpunktes ist im
Jahre 1877 die Stdndige Tarifkommission und
gleichzeitig, um die dauernde Verbindung mit der deut-
schen Wirtschaft herzustellen, der AusschufB der Ver-
kehrsinteressenten eingesetzt worden, die in ge-
meinsamer Beratung fir die Fortbildung des Tarifs und
seiner Anwendungsbedingungen zu sorgen haben. Erste
und hauptséchlichste Aufgabe dieses wichtigen Organs
ist die Einteilung der Gulter in die einzelnen Tarifklassen
und die Aufstellung der Grundsétze fir die Frachtberech-
nung. Durch die gemeinsame Arbeit ist ein dauernder
Kontakt zwischen den deutschen Eisenbahnen und der
deutschen Wirtschaft hergestellt worden. Dieses Organ
ist mit Rucksicht auf seine wichtigen Aufgaben und seine
hervorragenden Leistungen auch nicht von den Umwaél-
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zungen beriuhrt worden, denen sich die Reichsbahn hat
unterziehen missen; es ist auch bestehen geblieben bei der
heutigen Form als Reichsbahngesellschaft. Das Tarif-
organ tagt viermal im Jahre und erledigt in seinen
Sitzungen zahlreiche Tarifwiinsche und Fragen, die teils
aus Wirtschaftskreisen vorgebracht, teils von den Eisen-
bahnen selbstdndig aufgerollt werden. Die zur Einfih-
rung beschlossenen Beratungsgegenstdande bedlrfen der
Genehmigung der Aufsichtsbehdrde, des Reichsverkehrs-
ministeriums, das von der Reichsregierung mit der Uber-
wachung der Tarifverhéltnisse beauftragt ist. Erst mit
dieser Genehmigung werden die Beschliisse des Tarif-
organs nach gehdriger Veroffentlichung eingeflhrt, wobei
zu beriicksichtigen ist, daR Tariferschwerungen erst zwei
Monate nach ihrer Verdffentlichung in Kraft treten dirfen.

In den letzten Jahren hat diestdndige Tarifkom-
mission zwei bedeutungsvolle Fragen zu ldsen gehabt,
ndmlich die Umwandlung des Kilometertarifs in den
Staffeltarif (groRe Tarifreform) und am 1. August 1927
die Revision des Staffeltarifs (kleine Tarifreform). Ab-
gesehen von der absoluten Hohe der Tarifsatze ist als
die wichtigste Aufgabe die Einteilung der Giter in die
einzelnen Klassen anzusehen. Diese Einteilung hat in
jahrzehntelanger Entwicklung den Erzeugungsverhdltnissen
der deutschen Wirtschaft zu folgen versucht, ist daher
wie diese Entwicklung dauernd in FluR. Die Benennung
der Giuter in der Gitereinteilung ist nach Moglichkeit nach
den handelstblichen Benennungen der Giterarten in ge-
meinschaftlicher Beratung gewé&hlt, wobei es natirlich ist,
daB nicht nur Abweichungen in der Benennung der sehr
zahlreichen Gilterarten — es sei nur an die vielseitigen
Erzeugnisse der Eisen- und Stahlindustrie erinnert — in
der Gitereinteilungenthalten, sondern auch viele im Han-
del vorkommenden Guterarten nicht bericksichtigt sind.
Die Eisenbahn-Verkehrs-Ordnung (E.V.O.) sieht daher
schon grundsétzlich vor, daR bei der Inhaltsangabe im
Frachtbriefe fir die in der Gutereinteilung des Tarifs be-
nannten Gegenstande die Benennungen des Tarifs, im
tbrigen die handelsgebréuchlichen Benennungen zu wahlen
sind. Die richtige Benennung der zum Ver-
sand kommenden Giter im Frachtbriefe ist
deshalb von groBtem Wert, weil der Absender
nach 8§ 57 der E.V.O. alle Folgen, die sich aus un-
genauen, unvollstdndigen und unrichtigen Angaben im
Frachtbrief ergeben, zu tragen hat, und zwar auch
hinsichtlich der Berechnung der Fracht. Die recht-
liche Seite dieser Bestimmung, uber die in der Rechtslite-
ratur keine Einigkeit herrscht, soll hier nicht behandelt
werden.

Die Gutereinteilung sieht einen Werttarif vor,
d. h. die wertvollen Guter, besonders die Fertigwaren ge-
héren zu den mit hohen Sétzen ausgestatteten Klassen, die
Rohstoffe dagegen zu den niedrigsten Klassen, wobei die
Abstufung der Guter in vorsichtiger Weise nach ihreml
Charakter, ihrem Wert, Bearbeitungsgrad und Verwen-
dungszweck stattgefunden hat. AuRer den Eil- und Fracht-
stickgutklassen sieht der Tarif sieben Normalklassen
(A bis G) vor, die jede fur sich in Unterklassen geteilt
ist, und zwar die Klassen von A bis F in je eine 5, 10
und 15 t-Klasse und die Klasse G in eine 10 und 15 t-
Klasse. Die 15 t-Klasse stellt bei allen Wagenladungs-
klassen die Hauptklasse dar, weil der 15 t-Wagen im
deutschen Wagenpark als der normale Wagen anzusehen
ist. Die 5 und 10 t-Klassen liegen in ihren Frachtsdtzen
bestimmte Anteile Uber den Hauptklassen. Durch diese
Regelung ist eine modglichst gerechte Frachtberechnung fur
die der Eisenbahn Ubergebenen Sendungen gewdhrleistet.
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Fir die Anwendung des Guitertarifs be-
stehen Grundsédtze, deren Aufstellung und Fortbildung
gleichfalls Aufgabe der Stdndigen Tarifkommission ist.
Hiernach wird die Stuckgutfracht fiur die als Stlickgut
aufgelieferten und die Wagenladungsfracht fir die Sen-
dungen berechnet, die als Wagenladung mit einem Fracht-
brief zur Befdorderung aufgeliefert werden. Diese Fracht-
berechnungsgrundsatze geben gleichzeitig Auskunft (ber
die Abrundung der Gewichte, die der Frachtberechnung zu-
grunde zu legen sind (und zwar werden Stickguter auf
volle 10 kg und Wagenladungsguter auf volle 100 kg ab-
gerundet), ferner lber die Mindestfrachten und iber die
Behandlung der Sendungen, die sich aus verschieden-
artigen nach verschiedenen Klassen tarifierenden Gutern
zusammensetzen, endlich tber die Behandlung besonderer,
von der gewdhnlichen Art abweichenden Sendungen, wie
z. B. Sperrglter, Fahrzeuge, Flugzeuge, Privatwagen und
Lademittel. Die Fortbhildung dieser Grundsatze und Tarif-
vorschriften geschieht ebenfalls in vollkommenem Einver-
nehmen mit der Wirtschaft, so dal Uber die innere Aus-i
gestaltung des Tarifs ein Meinungsstreit nicht entstehen
kann. Dem Tariforgan steht fir die mdglichst genaue
Beurteilung der Unterbringung der einzelnen Giuterartert
in die verschiedenen Klassen eine chemische Unter-
suchungsanstalt zur Verfigung, so daf die Zusammen-
setzung der einzelnen Giter, ihre Herstellung und ihre
Verwendung hierbei volle Berlcksichtigung finden.

Streit entsteht in der Regel nur Uber die absolute
Hohe der Frachtséatze. Die Ausgaben des Ver-
kehrsunternehmens sind fiir diese Tarifhohe entscheidend.
Die Ausgabenseite des Etats der Deutschen Reichsbahn-
gesellschaft ist immer Gegenstand der offentlichen Kritik
gewesen und bildet auch gegenwartig den Ausgangspunkt
der oOffentlichen Erdrterungen (ber die Absichten der
Reichsbahngesellschaft, die Tarife zur Deckung notwen-
diger Ausgaben zu erhdhen. Es soll hier nicht untersucht
werden, ob die Madglichkeit vorhanden war oder ist, die
Ausgaben vorsichtiger zu behandeln oder andre MafBnah-
men ins Auge zu fassen, um die Tarife bei Deckung der
Ausgaben unberuhrt zu lassen, sondern es soll hierdurch
lediglich auf die eingangs erwdhnte enge Verbundenheit
der Tarifpolitik mit der Finanzpolitik hingewiesen werden,
die in auBerordentlich bedeutungsvoller Verbindung mit der
deutschen Wirtschaft steht. Diese Verbindung wird da-
durch besonders augenféllig, daR die Einnahmen aus dem
Guterverkehr allein bei der Deutschen Reichshahngesell-
schaft monatlich durchschnittlich 270 Mill. RM oder jé&hr-
lich rd. 3,2 Milliarden RM betragen. Bei der hohen
sozialen und steuerlichen Belastung der deutschen Wirt-
schaft spielt eine etwaige Erhdhung der Tarife natur-
gemal eine erhebliche Rolle, so daB die Einspriiche gegen
die .Absichten der Reichsbahngesellschaft durchaus ihre
Erklarung finden.

AuBer den hier behandelten Normaltarifen enthdlt der
deutsche Gitertarif eine grofe Anzahl von Ausnahme -
tarifen, die aus verschiedenen Grinden eingeftuhrt sind
und je nach ihrem Zweck eine mit Rucksicht auf die Wett-
bewerbverhdltnisse der deutschen Wairtschaft mehr oder
weniger groRe Beweglichkeit zeigen. Zundchst kommt
bei den Ausnahmetarifen die Rucksicht auf volkswirt-
schaftliche Belange zum Ausdruck. So sind entstanden
der Ausnahmetarif fur Holz (Forstwirtschaft), fir Gruben-
holz (Bergbau), fir Dungemittel (Landwirtschaft), fur
Steine (Wegebau), fir Erze (Huttenindustrie), fir Kohle
(Berghau und allgemeine volkswirtschaftliche Belange).
Die hier genannten Ausnahmetarife sind allgemeine Aus-
nahmetarife zum Unterschied von d&ndern, die von Zeit-
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umstanden und besonderen Verhéltnissen abhangig sind.
Besonders wére hier zu nennen der Notstandstarif, der
eine Anzahl bestimmter Lebensmittel enthdlt und fir be-
stimmte Zeit Geltung hat. Einen besonderen Rahmen
nehmen die Ausnahmetarife ein, die lediglich aus Wett-
bewerbriicksichten aufgestellt sind, wie z. B. die Seehafen-
Ein- und Ausfuhrtarife, die auBer dem verkehrswerbenden
Zweck die Interessen der deutschen Seehdfen gegeniuber
dem Wettbewerb ausléandischer Hafen schiitzen sollen.
Der Seehafenausnahmetarif fir Eisen und Stahl (35) hat
sowohl fir die deutsche Wirtschaft wie fir die Seehafen
eine besondere Bedeutung. Endlich besteht eine groRe
Zahl von Ausnahmetarifen, die einen ausgesprochenen ver-
kehrswerbenden Zweck erfillen sollen; so die zahlreichen
Durchfuhr- und Einfuhrtarife, die aus der Notwendigkeit
entstanden sind, den nach dem Krieg um Deutschland
herumgeleiteten oder auf dem Seewege auf grofen Um-
wegen beforderten Giltern wieder die naturliche Rich-
tung zu geben, ndmlich durch das fir diesen Durchgangs-
verkehr zentral gelegene Deutschland. Das betrifft sowohl
den Ost-West- wie den Nord-Sud-Verkehr. Der Um-
stand, daB heute gerade bei der Wahl der Befdrderungs-
wege die Transportkosten ausschlaggebend sind, fuhrte
dazu, daR die Zahl der Durchfuhrtarife stark anwuchs,
weil es sich darum handelte, moglichst restlos die Durch-
fuhrguter wieder zu erfassen. Eine Schéadigung deutscher
Wirtschaftsinteressen  sollte grundsatzlich hierbei aus-
geschlossen sein. Soweit feststellbar ist, hat die Reichs-
bahn auch darauf Ricksicht genommen.

Endlich sind die Wettbewerbtarife zu erwé&hnen, die
sich gegen andre Verkehrstralen und Verkehrsmittel richten.
Es handelt sich da um den Wettbewerb mit den
Wasserstraflen und dem Kraftwagen. Wasserstralen
und Eisenbahn teilen sich im allgemeinen die Bewalti-
gung des Verkehrs, besonders des Massengutverkehrs.
Diese gegenseitige Ergédnzung kommt in den Tarifen
durch die Wasserumschlagstarife zum Ausdruck. Es unter-
liegt aber keinem Zweifel, daB durch die Ubernahme von
Massengutern auf die Wasserstralen der Eisenbahn unter
Umstdnden starker Schaden zugefiigt werden kann. Man
wird es der Eisenbahn daher nicht verargen koénnen, wenn
sie in bestimmten Féllen durch billigere Sondertarife den
Verkehr an ihre Linien zu fesseln sucht. Die moderne
Ausgestaltung des Wagenparks mit GroRraumwagen, d. h
die Zusammenfassung groRer Lademengen auf engem
Raum, spielt dabei eine erhebliche Rolle, weil mit der
Verbilligung der Betriebskosten die Mdglichkeit der Ge-
wéhrung verkehrswerbender Tarife gegeben ist. So ist
der Kohlenausnahmetarif 61i fiur die Befdrderung von
Kohlen in GroRraum-Pendelziigen vom Ruhrgebiet und
Oberschlesien nach Berlin-Rummelsburg entstanden.

Die Beweglichkeit des Ausnahmetarifwesens zeigt sich
aulerdem in den Zeit- und Mengentarifen, die nur fur be-
stimmte Zeit gelten und in dieser Zeit die Befdérderung
bestimmter Mengen verlangen. Hierdurch wird erreicht,
daR diese Beférderungsmengen bestimmt an die Eisenbahn-
linien gefesselt werden. Hierbei sei besonders auf die
Kohlen-Kiistentarife hingewiesen, die rieben dem verkehrs-
werbenden Zweck den Absatz deutscher Kohle in den
sogenannten bestrittenen Kistengebieten gegeniiber dem
Wettbewerb der Auslandskohle heben sollen. Eine grofl3e
'Anzahl andrer Mengentarife vervollstandigt das bunte Bild
der Ausnahmetarife, nach denen nach eigener Angabe der
Reichsbahn etwa 70 vH aller Giter gefahren werden.

DaR Uber den Zweck und die innere Gestaltung der
einzelnen Tarife zwischen Eisenbahn und Wirtschaft héaufig
Meinungsverschiedenheiten auftreten, erscheint selbstver-
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standlich. Die Entscheidung uber die Einfihrung von
Ausnahmetarifen liegt beim Reichsverkehrsminister, der
von der Reichsregierung allgemein erméchtigt worden

ist, im Namen des Reichs selbstdndige Entscheidungen in
Tariffragen zu treffen. Hierdurch kommt gleichzeitig
zum Ausdruck, daB die Tarifhoheit verfassungsgemaR beim
Reich liegt. Durch die Aufsichtstatigkeit wird auch die
Einheitlichkeit des deutschen Tarifwesens bei allen deut-
sehen Bahnen gewahrt, die im Gesetz dadurch besonders
festgelegt ist, dal eine Abweichung von den Tarifen zu-
gunsten eines einzelnen verboten und nichtig ist.

2. Die WasserstralRen

Das Tarifwesen der Wasserstralen zeigt keine solche
Einheitlichkeit wie das der Eisenbahn. Die Entwicklung
der Wasserfrachten ist abhédngig vom jeweiligen Wasser-
stand, von Angebot und Nachfrage der SchiffsgefdRe, von
den Umschlagsanlagen, von den Anlagekosten der kinst-
lichen WasserstraBen, dem Ausbau und der Unterhaltung
der kinstlichen und natdrlichen WasserstraBen, vom
Schleppmonopol u. a. m. Diese vielseitigen Grundlagen
fihren dazu, daR die Frachten auBerordentlich verschieden
sind und eine einheitliche Form nicht zeigen k&nnen. In
Angebot und Nachfrage der Schiffsgefale ist schon eine
handelsméfige Gestaltung der Frachten begriindet, die
an einzelnen Wasserstralen, wie z. B. am Rhein, auch
bérsenméRig behandelt und gehandelt werden. Ihrer Natur
nach und auch hinsichtlich der GroRe der Schiffsgefale
(K&hne) kommen die WasserstraBen vornehmlich fur den
Verkehr mit Massengltern in Betracht, die eine hohe
Frachtbelastung nicht ertragen konnen. Kohle, Erze,
Steine bilden daher auch auf fast allen WasserstraBen den
Hauptteil der Befdrderungsgliter, wenn auch wertvollere
Guter, auch Stickgiter in erheblichem Umfange zur Be-
forderung gelangen, meist von Erzeugungsgebieten, die
unmittelbar am Wasser gelegen sind. Die Frachten der
Wasserstrallen sind im allgemeinen viel niedriger als die
Frachten der Eisenbahnen, selbst die der kinstlichen
Wasserstralen, die mit hohen Anlagekosten belastet sind.
Es soll hier keine Untersuchung lber die Entstehung der
Selbstkosten, die fur die Bildung der Frachtenhféhe grund-
legend sind, angestellt werden, sondern nur die Tatsache
festgestellt werden, daR die Wasserstralen fiur die Ver-
kehrsausfiihrung ebenso unentbehrlich sind wie die Eisen-
bahnen, und dall beide Verkehrstralen sich im Dienst der
deutschen Wirtschaft gegenseitig ergdnzen missen und
die viel erorterte Frage nicht heiBen darf ,Wasserstralle
oder Eisenbahn“, sondern ,WasserstraBe und Eisen-
bahn* x).

Der wirtschaftliche Erfolg, der mit der einen oder
&ndern VerkehrstraBe erzielt werden kann, wird bei der
Frage der Ausgestaltung und Benutzung der Wasserstrallen
oder der Eisenbahnen immer ausschlaggebend sein missen.
Fiar die Tarifierung der einzelnen Wassergiter besteht eine
vom Reichsverkehrsministerium herausgegebene Giter-
einteilung, die insbesondere die sperrigen Guiter mit
héheren Frachten belegt als nicht sperrige Guter.

3. Der

Die aulerordentliche Ausdehnung des Kraftwagens
hat diesem modernen Verkehrsmittel fur den Giuterverkehr
eine ausgedehnte Bedeutung gegeben, die mit der weite-
ren Entwicklung der Lastkraftwagenindustrie und der Zahl
der in den Dienst der Wirtschaft gestellten Wagen steigt.

Kraftwagen
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Die Frachten sind im Kraftwagenverkehr ebenso verschie-
den wie im Wasserstralenverkehr; vielleicht noch ver-
schiedener, weil im Kraftwagenverkehr die Art der Giter,
der Zustand der StraBen, die Auslastung der Wagen, die
steuerliche Belastung, der Reparaturgrad und die Preise
der Betriebstoffe bei der Berechnung der Selbstkosten
berticksichtigt werden missen. Grundsdtze fur diese
Selbstkostenberechnung aufzustellen ist ebenso schwierig
wie fir die Selbstkostenberechnung der Eisenbahn. Tat-
sache ist, daB der Kraftwagen bereits ein ernster Mit-
bewerber der Eisenbahn ist, besonders im Nahverkehr, in
dem der sogenannte Geschéftskundenverkehr fast restlos
auf den Kraftwagen Ubergegangen ist. (Vgl. S. 158.) Aber
auch Massen- und Schwergut wird in groBem Umfange auf
den Kraftwagen gelegt, vor allem wenn es weniger auf die
Frachtkosten als auf die Schnelligkeit der Verkehrsausm
fuhrung ankommt. Preisersparend kommt dabei in Betracht,
daB An- undlAbfuhr nach und von der Eisenbahn wegfallt
und der Verkehr sich unmittelbar von Fabrikhof zum
Fabrikhof abwickelt. Diese Entwicklung wird von der
Reichsbahn aufmerksam verfolgt, die auch eine eigene Ge-
schéftstelle fir den Kraftwagenverkehr unterhdlt. Zum
Zwecke der Dienstbarmachung des Kraftwagens fir den
Eisenbahnverkehr hat die Reichsbahngesellschaft mit den
in Deutschland organisierten offentlichen Kraftwagen-
gesellschaften einen Vertrag abgeschlossen, wonach diese
Gesellschaften nach Vereinbarung mit der Eisenbahn einen
gewissen Teil der Eisenbahiiglter Gbernehmen. Dieser so-
genannte Eisenbahn-Kraftwagenverkehr voll-
zieht sich nach den Frachten des Eisenbahngutertarifs. Es
tritt also durch die Einsetzung des Kraftwagens fir diesen
Verkehr keine Frachterhdhung ein. Diese Entwicklung
hat auf die Frachtverhdltnisse des freien Kraftwagenver-
kehrs indes keinen EinfluR gehabt. Hier werden fir die
Bemessung der Fracht meist Angebot und Nachfrage und
besondere Vereinbarungen zwischen Kraftwagenbesitzer
und Verkehrtreibenden ausschlaggebend sein. Die Reichs-
bahn berechnet den Einnahmeausfall durch die Abwande-
rung der Guter auf den Kraftwagen auf rd. jéahrlich
100 Mill. RM.

4. Flugwesen

Das offentliche Flugwesen ist zusammengefalt in der
Deutschen Lufthansa, die in dauernder Fihlung mit der

Aufsichtsbehdrde, dem Reichsverkehrsministerium, steht
und sich hinsichtlich der Giulterbewegung noch in
der Entwicklung befindet2. In Anbetracht der hohen

Selbstkosten des Flugverkehrs sind die Tarife im Verhdlt-
nis zu den Frachten der lbrigen Verkehrsmittel hoch, so
daB — auch in Ermangelung genigender Raumverhalt-
nisse — dieser Verkehr nur fir einen gewissen Teil von
Gitern in Betracht kommt. Vornehmlich sind es kost-
bare und leicht verderbliche oder besonders eilige Giter,
fir die dieser Befdrderungsweg gewéhlt wird. Erst mit
der Einstellung besonderer Frachtflugzeuge und nach Ver-
billigung der Frachten wird eine Ausdehnung dieses Ver-
kehrs maoglich sein, der aber vor der Hand einen ernsten
Wettbewerb fir die Eisenbahnen nicht darstellt. Die
Deutsche Reichsbahngesellschaft hat aber, um diesen
Schnellverkehr der Wirtschaft leichter dienstbar zu machen,
mit der Deutschen Lufthansa einen Vertrag (ber einen
Gemeinschaftsverkehr abgeschlossen, der auf der Eisen-
bahn als ExpreBgut ausgefuhrt und den Lufthédfen durch
Organe der Lufthansa zur Weiterbeforderung zugefihrt wird.

rctierh in cer S She v e e B RSl B BB o it g Pirath, Die Wiischefticthelt dis Luferietrs. S G
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Durch Ausdehnung dieser ,Flei-Verkehr“ genannten Ver-
kehrsart auf den internationalen Verkehr wird eine Ver-
mehrung der zur Befdérderung gelangenden Mengen mog-
lich sein. Die Frachten des Flugverkehrs stehen fest,
jedoch gewahrt die Lufthansa Rabatte, und zwar bei
Auflieferung von 26 bis 50 kg 5 vH, von 51 bis 75 kg
10 vH, von 76 bis 100 kg 15 vH und dariber 20 vH.
Durch dieses Rabattsystem erhalten die Lufttarife eine

Die Gutertransportversicherung
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5. SchluRbetrachtung

Fur die Gestaltung der Tarife bei den einzelnen Ver-
kehrsarten sind in erster Linie die Selbstkosten des Unter-
nehmens mafRgebend. Die Senkung der Selbstkosten zum
Wohle der gesamten Wirtschaft und eine ertrdgliche Hohe
der Tarife muB das hochste Ziel jedes Verkehrsunter-
nehmens sein, das im Dienste der &ffentlichen Verkehrs-
ausfuhrung steht. Nicht gegenseitige Bekampfung der

gewisse Beweglichkeit, wobei gleichzeitig ein nicht zu einzelnen Verkehrsmittel und VerkehrstraBen, sondern eine
verkennender Anreiz fur die verkehrtreibende Welt ge- allen Teilen gerecht werdende Gemeinschaftsarbeit kann
geben ist. die Erreichung dieses Zieles erleichtern. [/
Die Gutertransportversicherung
Von Dr. Martin Axenfeld, Berlin
Inhalt: Gefahrenverteilung und -abwéalzung. Das Bediirfnis nach universeller Deckung — Der materielle

der Haftung.
Transportversicherers.

1. Gefahrenverteilung und -abwdlzung —
Das Bedurfnis nach universeller Deckung

Die Gefahren auf dem Weg der Ware vom Her-
stellungs- zum Verwendungsort missen nach Madaglich-
keit aus dem Verhaltnis des Verkaufers zum Kaufer aus-
geschaltet werden. Durch den Kaufvertrag wird deshalb
in der Regel eine Partei ausdricklich mit dem Risiko der
Reise belastet; diese gefahrtragende Partei hat die Auf-
gabe, die Gefahren auf den Transportversicherer abzuwélzen.

Mit einer solchen Aufgabenverteilung wird jedoch
selten eine vollige Gefahrentlastung der vertragsgemég
risikofreien® Partei erreicht, obwohl dies in Wirtschafts-
kreisen h&ufig angenommen wird. Liefert z. B. der Ver-
kaufer seine Ware ,ab Fabrik“, so beginnt die Gefahr des
Kéaufers doch erst mit dem Augenblick, in dem die Ware
das Fabrikgrundstick verldaBt. Der Weg der Ware von
dem nach der Herstellung gewdhlten Stapelplatz bis zum
Fabriktor (je nach der GroRe des Betriebes wird dieser
Weg verschieden weit sein) bleibt also ein Risiko des Ver-
kaufers. Auf Grund seiner ,Ubersendungspflicht* muR der
risikofreie Verkédufer ferner fiir solche Nachteile eintreten,
die auf die Art der Verpackung oder auf die Wahl des
Transportmittels und der Transportanstalt zuriuckgefihrt
werden.

Die Gefahrenabwdlzung auf den Versicherer wird ge-
wohnlich in mdoglichster Vollstdndigkeit und Lickenlosig-
keit erstrebt: der Transportversicherer soll ,alle Gefahren*
tragen! Das Bedirfnis nach Versicherungsschutz, in
dieser Weise umfassend und absolut ausgesprochen, zeigt
die Schwierigkeit an, die Vielzahl aller Transportgefahren
im einzelnen anzugeben. Der Transportversicherer geht
auf dieses Bedirfnis ein; im Gegensatz zu andern Ver-
sicherungszweigen, die eine einzelne bestimmte Gefahr

decken (das Feuer, den Einbruch-Diebstahl, den Un-
fall usw.), beruht die Transportversicherung auf dem
Grundsatz der Universalitdt der Gefahren! Die ,Allge-
meinen Deutschen Seeversicherungs-Bedingungen“ von
1919 (A. D. S.) sagen im § 28:

»Der Versicherer tragt, soweit nicht ein anderes

bestimmt ist, alle Gefahren, denen das Schiff oder die
Gilter wahrend der Dauer der Versicherung ausgesetzt
sind.*“
Die Einschrankung in diesem Satz: ,soweit nicht ein
anderes bestimmt ist* deutet jedoch schon darauf hin,

Umfang des Versicherungsschutzes. Versicherte und nichtversicherte Gefahren — Die rdumliche Aus-
dehnung des Versicherungsschutzes: ,,Von Haus zu Haus*.
General-Police. Abschreibe-Police.
Schadenfeststellung, Schadenanzeige, Schadenberechnung.

Omnium-Police — Der zeitliche Beginn

Die Versicherungsprdmie — Die Leistung des

daB der Versicherungsschutz trotzdem nicht allumfassend
ist. Der Transportversicherer kann nicht restlos fir alle
Schéden, die wéhrend eines Transportes vorfallen, ein-
treten; eine Versicherung ,gegen alle Gefahren“, wie sie
in kaufméannischen Kreisen haufig als selbstverstandlich
gefordert wird; gibt es in Wirklichkeit trotz des genann-
ten Grundsatzes also nicht! Um so wichtiger ist es aller-
dings, den versicherbaren Gefahrenkreis moglichst er-
kennbar abzugrenzen bzw. im Einzelfall stets den erhal-
tenen Deckungsumfang zu wissen.

2. Der materielle Umfang des Versicherungsschutzes
— Versicherte und nichtversicherte Gefahren

Die Schdden an den unterwegs befindlichen Gitern
sind in der Hauptsache auf drei Gefahrenbereiche zuriick-

zufuhren, fur die der Transportversicherer regelméRig

einzustehen pflegt:
a) Der Transportvorgang als Schadens-
ursache: Unfall der Eisenbahn, des Autos, des

FluRkahnes, des Dampfers (Strandung); Zusam-
menstof von Transportmitteln usw.

b) Die héhere Gewalt: Blitz, Erdbeben,
Schiffstrandung usw.

Feuer,

c) Eingriffe dritter Personen:
Feuer, mutwillige Beschadigung usw.

Ereignisse, die oft ineinander-
Verlust der versicherten Giuter
(Total- oder Teilverlust) oder eine Beschédigung. Die
Giter konnen allerdings auch unversehrt bleiben, jedoch
durch das Schadensereignis unmittelbar belastet sein, ndm-
lich z. B. durch ihre Beitragspflicht gegentber der Ge-
fahrengemeinschaft der Havarie-grosse, in der ein Kapitdn
zur Rettung von Schiff und Ladung aus einer gemein-
samen Gefahr MaRnahmen getroffen hat, deren Kosten
von den geretteten Werten zu tragen sind.

Diebstahl,

Die Folgen solcher
greifen, sind entweder

In allen diesen Féllen ist eine gemeinsame Tatsache

gegeben: es handelt sich um Schaden, die wdahrend der
Transporte eintreten konnen, nicht aber eintreten
missen. Der Grundsatz der Zufédlligkeit der Schaden

ist also gewahrt!

Wann ist ein Transportschaden nicht mehr oder nicht

ganz im Sinne der Transportversicherung zufallig? Es
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sind u. a. (nur einige wichtige Punkte konnen berihrt
werden) drei Madglichkeiten nachteiliger Ereignisse zu
beachten, die fiur den Kaufmann von Bedeutung sind:

I. Die Natur der Ware -mull geeignet sein, die
normalen Anforderungen eines Transportes zu lberstehen!
Ist dies der Fall, dann l&Bt sich unter bestimmten Vor-
aussetzungen der Versicherungsschutz auch auf die Ge-
fahrmoglichkeit, die an sich in der Natur der Ware be-
grindet liegt, ausdehnen. So pflegt eine Maschine bruch-
empfindlich zu sein, namentlich wenn sie aus GuBeisen
hergestellt ist; ebenso liegt bei Glaswaren, bei Steingut-
waren usw. eine natdrliche Bruchgefahr vor. Bruch-
schaden tritt auf dem Transport jedoch nicht notwendiger-
weise ein, wenn Verpackung und Behandlung der Giuter
mit der notigen Sorgfalt geschieht.

Anderseits unterliegen z. B. Produkte wie Getreide,
Mais, Olkuchen usw. bei bestimmten Transportverhilt-
nissen einem inneren Verderb oder einer Erhitzung; eine
Feuchtigkeitsabnahme bei Rohprodukten wahrend der Reise
zeigt sich am Bestimmungsort als Mankoschaden; Fett
wird ranzig, Draht rostet. Solche Beispiele ,natlrlicher®
Nachteile lassen sich héaufen. Grundsatzlich sagt deshalb
§ 66, Satz 1 der A. D.S. (&hnlich lauten andre Trans-
portversicherungs-Bedingungen):

»Der Versicherer haftet nicht fur einen Schaden, der

durch die natirliche Beschaffenheit der Giter, nament-
lich durch inneren Verderb, Schwinden, Rost, Schimmel,
gewodhnliche Leckage, gewdhnlichen Bruch, Selbstent-

ziindung, sowie durch mangelhafte Verpackung der Giter
oder durch Schiffsdunst, Ratten oder Méause verursacht
wird.*“

Diese grundsatzliche Einschrankung der Haftung des
Transportversicherers bedeutet fur den Kaufmann, daR er
erstens einen in der Natur der Ware begrindeten Nach-
teil unabhéngig von der Versicherung stets miteinrechnen
muB, daB er zweitens die Mitversicherung von Gefahren
dieser Gruppe, soweit diese Uberhaupt versicherbar sind
(wie z. B. die erwéhnte Bruchgefahr bei Maschinen),
besonders vereinbart. Die Gewissenhaftigkeit der Trans-
portversicherer ist auf diesem Grenzgebiet nicht immer
gleichméRig gewesen, aber durch Disziplinierungsbestre-
bungen des Deutschen Transport-Versicherungs-Verbandes
in der letzten Zeit gescharft worden.

Il. Die Verpackung der Giiter ist nach dem
angefuhrten 8§ 86 der A. D.S. ebenfalls ein Tatbestand,
fir den der Transportversicherer nicht einzutreten hat.
In dieser Hinsicht gibt es auch keine Grenzfélle, wie bei
der natirlichen Beschaffenheit der Guter. Fir die Nach-
teile aus der Verpackung hat der die Ware (ibersendende
Kaufmann einzustehen, und der Transportversicherer pflegt
sich darauf zu beschranken, eine ,gute handelsibliche bzw.
seemélige Verpackung“ vorzuschreiben, deren Erfullung
der Sorgfalt des Versicherungsnehmers wberlassen bleibt.

Die Tatsachen, daR z. B. eine Maschine in einer Kiste
verpackt oder in Lattenverschldgen oder unverpackt reist,
oder daB Sicherheitsklammern zur Vermeidung von Dieb-
stahlschdden benutzt werden, oder dalR Doppelsdcke bzw.
einfache Sacke, alte oder neue Sécke verwandt wer-
den usw., haben selbstverstdndlich EinfluB auf die Be-
messung der Versicherungsprdmien und missen dem Ver-
sicherer mitgeteilt werden.

Il. Mittelbare Nachteile im Rahmen des
Liefervertrages treten in verschiedenen Formen auf, z. T.
ohne daR versicherungstechnisch ein Transportschaden
Gberhaupt vorliegt, z.T. im Zusammenhang mit einer
versicherten Beschddigung der Giuter. Namentlich Ver-
zdgerungsschéden sind hierher zu rechnen: von der recht-
zeitigen Ankunft der Waren kann ihre Abnahme, vielleicht
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die ganze Geschéaftsbeziehung abhdngen, auch die Zah-
lung einer Vertragstrafe. — Oder auf einer Reise mit

verschiedenen Transportmitteln wird ein Dampferanschluf3
versdumt, mit der Wirkung, daB gleichwohl der Reederei
die Fracht fir den reservierten Laderaum als ,endgiltig
bezahlt“ vergitet werden muR. Der Versicherer beschrénkt
sich demgegeniiber auf die Ubernahme der Transport-
gefahren im engeren Sinne, deren wichtigste oben ge-
nannt wurden, und schlieft mittelbare und ideelle Nach-
teile, die dartber hinaus mit jedem Warenverkehr irgend-
wie verbunden sein kdénnen, von seiner Haftung aus. Ein-
geschlossen sind jedoch die oben schon erwédhnten Havarie-
grosse-Schéaden.

3. Die rdaumliche Ausdehnung des Versicherungs-
schutzes: ,,Von Haus zu Haus“ — Omnium-Police

Der materielle Versicherungsschutz wird je nach der
Art der Reise fur eine verschiedene rdumliche Aus-
dehnung gewdhrt. Im internationalen Warenverkehr
setzt sich die Reise des einzelnen Gutes meist aus einer
Mehrzahl von Transporten zusammen (Lastauto, Fuhr-
werk, Eisenbahn, Seedampfer, FluRschiff, Flugzeug);
zwischen den Teiltransporten treten Aufenthalte, Lagerun-
gen ein, deren Ausdehnung vorher nicht genau bekannt

ist. Sind mit dem Risiko solcher durchgehenden Reise
mehrere Kaufleute belastet, so wird u. U. die Gefahr
stuckweise, auf verschiedene Versicherer abgewadlzt. Dabei

bleibt stets die Madoglichkeit offen, dal die gegebenen
Versicherungen nicht lickenlos ineinandergreifen; er-
schwert ist auch der Nachweis, auf welcher Wegstrecke
z. B. ein Die(>stahlschaden eingetreten, also welcher Ver-

sicherer zum Schadenersatz verpflichtet ist.
Diese Schwierigkeiten hatten das Bedirfnis nach
einem ,ununterbrochenen“ Versicherungsschutz geweckt,

der seit den Nachkriegsjahren durch die Versiche-
rung von ,Haus zu Haus*“ auch stets auf Antrag
zugestanden zu werden pflegt. Die Gefahr beginnt in
diesem Falle fir den Versicherer bereits mit der Ent-
fernung der Guter von der Stelle ihrer bisherigen Auf-
bewahrung und endigt erst, sobald die Giter an die vom
Empféanger bestimmte Aufbewahrungsstelle gebracht sind.

Die Zustdnde im (berseeischen Hafen konnten bei
uneingeschrankter Anwendung des eben genannten Satzes
allerdings dazu fuhren, daR der Versicherer gar nicht
Ubersehbare Lagerrisiken an fremden Platzen mitzudecken
hat, bis die Ware ihren Bestimmungsort tatsdchlich er-
reicht. Die Haftung des Versicherers pflegt daher mit
dem 20. Tage nach Ldschung der Glter im Bestimmungs-
hafen zu endigen. Durch die von ,Haus-zu-Haus-Klauseln“
des Vereins Hamburger Assekuradeure ist die genaue
Bestimmung der r&umlichen Ausdehnung der Versiche-
rungen durchgefihrt.

Aus dem Wunsch nach méglichst lickenlosem rédum-
lichen Versicherungsschutz ist in der Nachkriegszeit ferner
die sogenannte Omnium-Versicherung entstan-
den, an der sich jedoch bisher nicht alle Versicherer
beteiligen. Fir einzelne Gebiete der Produktion im binnen-
wirtschaftlichen Verkehr hat die Omnium-Versicherung
aber gewisse Bedeutung erlangt, So z. B. fur die Textil-
branche. Der Sinn des Omniumschutzes ist der, dafl die
Versicherung auch wéhrend irgendwelcher Zwischenstufen
der Guterbearbeitung durchgehend in Kraft bleibt. Die
Textilerzeugnisse z. B. sind also nicht nur auf allen
Transporten, sondern auch bei den Aufenthalten in Appre-
turen, in Fdrbereien, bei Zuschneidern, Heimarbeitern usw.
»~gegen alle Gefahren“ (s. 0.) versichert.
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Fir den Kaufmann ist eine Omnium-Police unleugbar
bequem; durch einfache Angabe' seines monatlichen Um-
satzes erhdlt er einen sehr weitgehenden Schutz. Der
Versicherer wird hinsichtlich der Ho6he seiner Haftung
jedoch nicht immer im klaren sein kdnnen; schwierig ist
fur ihn ferner die Freihaltung von Betriebschaden, die
selbstverstdndlich durch eine Omnium-Versicherung nicht
gedeckt sind. Schon aus diesen Grinden ist es versiche-
rungstechnisch zweifelhaft, ob eine weitere Vereinfachung
der Versicherungsaufgabe in dieser Richtung noch er-
reichbar ist; auch wird im Weltwirtschaftsverkehr solche
Versicherungsform undurchfihrbar sein.

4. Der zeitlicheBeginnder Haftung — General-Police —
Abschreibe-Police — Die Versicherungspramie

Bei Versicherung eines einzelnen Transportes ist der
Beginn der Haftung von der Zahlung der Ver-
sicherungsprdmie abh&ngig; die Einzel-Police ist deshalb
regelmaRig vor Transportbeginn einzulésen. Der laufende
Warenverkehr vertrdgt jedoch nicht eine Belastung durch
solche Bestimmungen. Von dem groBen Umfang des
Guterverkehrs unsrer Zeit abgesehen, ware es z. B
fir den Kaufmann, der seine Warenbeziige versichern will,
absolut unmdglich, den Zeitpunkt der Verladungen recht-
zeitig vorher zu wissen. Im Uberseeverkehr treffen die
Verladeanzeigen gelegentlich erst zugleich mit den Gitern
oder sogar noch spéter ein.

Der Versicherungsschutz wird deshalb meist in der
Form der General-Police (der laufenden Versiche-
rung) gewéhrt. Durch einen solchen Vertrag werden samt-
liche Versendungen wund Beziige des Versicherungs-
nehmers derart geschitzt, dal der Einzeltransport schon
dann gedeckt gilt, wenn sein Beginn weder dem Ver-
sicherungsnehmer noch dem Transportversicherer bekannt
sein kann. In ein Journalbuch werden alle vorkommenden
Transporte eingetragen (Versendungen bei Abgang der
Ware, Bezlige bei Eingang der Versandanzeigen), die
Journalausziige werden dem Versicherer in bestimmten Ab-
stdnden zur Pramienberechnung zugestellt.

Dafiir dal der Versicherer Schéaden ubernimmt, ohne
vorher von dem Transport Kenntnis zu erhalten, ist
der Versicherungsnehmer nun seinerseits verpflichtet, die
Versicherungsanmeldungen auch dann noch vorzunehmen,
wenn er schon die gluckliche Ankunft der Giuter erfuhr.
Die General-Police ist also in starkem MaRe auf Treu
und Glauben im Verkehr zwischen den Parteien ab-
gestellt!

Die Police enthédlt im Ubrigen Angaben dber die in
Betracht kommenden Giter, Uber Verpackungsart, Trans-
portmittel, Bestimmungsldnder usw. und Uber die fir
diese Risiken vereinbarten Pramien. Doch sie ermdglicht
auch Deckung von nicht ausdricklich vereinbarten
Risiken, deren Preis dann von Fall zu Fall zu bestimmen
bleibt.

Sind die zu versichernden Transporte eines Kauf-
mannes stets &hnlicher Natur (typisch) — wie etwa Bahn-
und Posttransporte von Textilwaren innerhalb Deutsch-
lands — so kann der Versicherer auf die bei einer General-
police notwendigen Journalanmeldungen der einzelnen
Transporte verzichten. Die Giuter werden dann durch
eine Abschreibe-Police versichert. Der Versiche-
rungsnehmer gibt am MonatsschluBR seinen Warenumsatz
(Beziige und Versendungen) an, der von einer vorher
versicherten Summe abgeschrieben wird. Flat ein Be-
trieb mit mehreren ,typischen® Transporten zu rechnen,
so lassen sich diese nebeneinander in gleicher Weise
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erfassen, damit die Anmeldepflicht des Versicherungs-
nehmers vereinfacht wird. (Auf andre Policenformen kann
hier nicht eingegangen werden.)

Ein Versicherungsabschlu® nun, im Rahmen der bis-
her skizzierten Gesichtspunkte, ist noch abh&ngig von der
Hoéhe der Versicherungspramie. Diese muB je
nach der besonderen Lage des einzelnen Risikos bestimmt
werden, ergibt sich also aus: Natur der Ware, Art der
Verpackung, Transportmittel, Verladeweise, Dauer der
Reise, Anzahl der Umladungen, Bestimmungsland und
-Ort, Umfang des Versicherungsschutzes usw. Die Trans-
portversicherungsprémie ist grundsétzlich ein indivi-
dueller Preis.

' Durch die Erfahrungen, die bei solcher Pramien-
bestimmung mitwirken, und durch den EinfluR des Wett-
bewerbs werden die Prdmien in der Regel in angemesse-
nen Grenzen gehalten. Um Gefahren des Wetthewerbs
fur das Transportversicherungsgeschaft zu vermeiden, sind
auch wiederholt Tarifvereinbarungen entstanden.

So hat der Deutsche Transport-Versicherungs-Verband
Anfang 1928 eine ,Verbindliche Geschéaftsanweisung fir
den AbschluR von Landtransportversicherun-
g e n“ herausgegeben. Zu normalen Bedingungen werden
hiernach Gitertransporte mit der Bahn innerhalb Deutsch-
lands zu einer Prdmie von 34 vT versichert. Maschinen
und Kisten, die mit der Bahn innerhalb Deutschlands ver-
sandt werden, werden, falls sie Uberwiegend aus Schmiede-
eisen und Stahl hergestellt sind, zu li/2 vT, falls uber-,
wiegend aus GufReisen, zu 3 vT einschl. der gewdhnlichen
Bruchgefahr gedeckt. Dies nur als Beispiele. Auch vom
Verein Hamburger Assekuradeure sind obligatorische Préa-
mienvereinbarungen fir einkommende und ausgehende
Waren festgesetzt worden.

Die Prdamien flir Seetransporte zu normalen
Bedingungen koénnen von 1 vT bis 2 vH schwanken.

Fiar die Erhaltung eines ausreichenden Pramienstandes
sind diese Tarifierungen von wesentlicher Bedeutung,
sicherlich auch fir die auBerhalb eines Tarifzwanges
stehenden Mitbewerber; die Vielseitigkeit des Guterver-
kehrs wird jedoch niemals ganz durch Tarife erfalt wer-
den konnen.

5. Die Leistung des Transportversicherers — Schaden-
feststellung, Schadenanzeige und Schadenberechnung

Die Leistung des Transportversicherers besteht zuerst
in der Gewahrung von Sicherheit, in der Ermdglichung
einer gesicherten Geschéftskalkulation. Diese Tatsache
ist wirtschaftlich auch dann von Wert, wenn die ver-
sicherten Guter ihren Bestimmungsort ,schadenfrei“ er-
reichen.

Liegen aber Transp ortschéadden vor, so hat der
Versicherte zur Wahrung seiner Ersatzanspriche be-
stimmte, policemdRig vereinbarte Schritte zu unternehmen.

Wer sich versichert, soll wissen, was er (oder sein
Empfénger) im Schadenfalle zu tun hat; dann werden
bei der Schadenregulierung (Uberflissige Schwierigkeiten
vermieden.

In erster Linie ist eine Feststellung des eingetretenen

Schadens notwendig, und zwar im Beisein bzw. durch
einen  Bevollmdchtigten der Versicherungs-Gesellschaft,
durch  den Havarie-Kommissar. Um  solche

Schadenfeststellungen Uberall in der Welt zu ermdglichen,
haben die Versicherer und auch ihre Organisationen (In-
ternationaler Transportversicherungsverband, Verein Ham-
burger Assekuradeure) Listen der Havarie-Kommissare von
samtlichen wichtigen Platzen aufgestellt; die Versicherungs-
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nehmer erhalten derartige Listen als wesentliche Bestand-
teile ihrer Policen. Bei der Ausfertigung von Einzel-
Polizen wird zudem stets der in Betracht kommende
Havarie-Kommissar im Dokument erwahnt.

RechtzeitigeSchadenfeststellungist not-
wendig (,unverziglich®), mdglichst noch wahrend der
Dauer der Versicherung; denn dadurch wird jeder Zweifel
darliber ausgeschlossen, ob ein Schaden innerhalb der
versicherten Zeitdauer eintrat oder nicht. Ursache und
Umfang eines Seeschadens sind also — soweit durchfihr-
bar — waéhrend des noch versicherten Aufenthaltes der
Gilter im Bestimmungshafen zu ermitteln.

Zugleich mit der Schadenfeststellung werden meist
Sicherstellung von RegreBansprichen und MaRnahmen zur
Schadenminderung notwendig. Die Sicherstellung von
RegreBansprichen hat gegeniber den Transport-
anstalten (der Eisenbahn, der Reederei usw.) vor Ab-
nahme der beschadigten Guter zu erfolgen, unter Beach-
tung der Befdrderungsvorschriften der Transportanstalten.

MaBnahmen der Schadenminderung bestehen
z. B. in sofortiger Ausbesserung einer zerstorten Ver-
packung oder in vorsorglicher Trennung von kranker und
gesunder Ware usw. Vorgdnge dieser Art spielen sich
haufig ohne Wissen des Versicherungsnehmers und des
Transportversicherers ab, veranlalt von Empfénger und
Havarie-Kommissar; sie sind geboren aus der Notwendig-
keit der Situation und werden ohne Préjudiz fur die
policeméRige Haftung des Versicherers durchgefinhrt.

Nur in Ausnahmeféllen erweitert der Transportver-
sicherer die genannten Vollmachten des Havarie-Kom-
missars noch durch eine Zahlbarstellung der Ver-
sicherung am Uberseeischen Bestimmungsort; dann hat
der Havarie-Kommissar an Hand des Versicherungszerti-
fikats auch die policemdBige Haftung zu priufen und bei
einwandfreier Sachlage den Schaden zu zahlen. In
solchen Féllen erféhrt der Versicherer erst nachtraglich,
dal er einen Schadenersatz aus seinem Accreditiv leistete.

Sobald der Versicherungsnehmer
eines Schadens Nachricht bekommt, ist er zu unverzig-
licher Schadenanzeige an den Transportversicherer
verpflichtet! (vgl. § 40 A. D.S.). Erst die Erfillung dieser
Verpflichtung ermdglicht es ja dem Versicherer, selbst
einzugreifen, um die Schadenursache genau zu erfahren
oder um Anweisungen zur Niedrighaltung des Schadens,
zur Wiederherstellung des beschadigten Gutes zu geben.

von dem Eintritt

Eine Verletzung der Anzeigepflicht zieht zwar nicht
den Verlust des Ersatzanspruches nach sich, fuhrt aber
dazu, daR der Versicherer seinerseits wegen der verspa-
teten oder unvollstandigen Anzeige Schadenersatz fordern
konnte. Neben der Schadenanzeige hat die Schade nan-
dienung in der Seeversicherung den rechtlichen Zweck,
die Verjahrung eines Ersatzanspruches zu vermeiden: Der
Versicherer haftet nicht mehr, wenn ein Schaden nicht
binnen 15 Monaten seit Beendigung der Versicherung
schriftlich gemeldet wurde (s. 8§ 42 der A D.S.). In den
Bedingungen fiir Landtransportversicherimgen fehlt eine
entsprechende Schadenandienungsfrist. —
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Feststellung und Anzeige des Schadens sind die ersten
Voraussetzungen fur eine Stellungnahme des Versicherers.
Sie werden selbstverstdndlich ergdnzt durch die Pflichten
des Versicherungsnehmers zur Auskunfterteilung
(8 43 A D.S) und zur Vorlage der nétigen Schaden-
papiere. Zu den letzten rechnen regelméRig: Kon-
nossement oder Frachtbrief, Rechnung, bahnamtliche Tat-
bestandsaufnahme oder Bescheinigung des Havarie-Kom-
missars und Einzelpolice oder Zertifikat, falls diese aus-
gestellt  wurden. Nach Lage des Falles werden
u. U. auch andre Unterlagen notwendig, z B. Schiffs-
verklarung, Bescheinigung Uber die vorgenommene Ver-
packung usw.

Der Versicherer hat nun zweierlei zu entscheiden: er
hat den Schaden dem Grunde und der Ho6he nach zu
ermitteln.

Ob der Schadengrund die Haftung des Ver-
sicherers zur Folge hat, ist, sofern ausreichendes Material
beschafft werden konnte, durch Vergleich von Tatbestand

und Policebedingungen festzustellen, und gelingt in der
Mehrzahl der Félle einwandfrei.
Die Bestimmung der Schadenhdhe ist ebenfalls

einfach, wenn es sich um einen Totalverlust handelt; es
wird dann die Versicherungssumme fallig.

Schwieriger ist die Berechnung der Schadenhdhe bei
Teilverlusten oder bei Beschadigungen der Glter. Nament-
lich eine Beschddigung, die ja eine stoffliche Verschlech-
terung der noch vorhandenen Ware darstellt, kann je
nach den Wirtschaftsinteressen verschieden beurteilt wer-
den: Der Versicherungsnehmer halt die Ware fir ,un-
brauchbar®, der Versicherer halt sie fir verwendbar oder
reparierbar. Im Nichteinigungsfalle sieht die Police ein
Sachverstandigenverfahren vor. Davon abgesehen, kann
es fir die Schadenh6he u. U. wesentlich sein, ob ein
Schaden schatzungsweise abgegolten oder ob auf
Veranlassung des Versicherers die Reparatur z B
einer zerbrochenen Maschine durchgefihrt wird, so daB
dann die Reparaturkosten als Schadenbetrag gelten.

Der Versicherer pflegt sich in der Seetransportver-
sicherung regelmaRig freizuhalten von den Bagatellschaden,
und zwar durch die Franchise, die durch die Klausel
ofrei von 3 vH Beschadigung“ zum Ausdruck kommt
(8 34 A D.S). Ubersteigt ein Schaden diesen Satz, so
tritt der Versicherer jedoch in vollem Umfang ein. Nur
bei der Klausel ,frei von den ersten 3 vH®“ bleibt der
Versicherer stets von 3 vH des Schadens befreit. (Be-
sondere Vereinbarungen werden auch fur die Berechnung
der Leckage, des Auslaufs von Flissigkeiten getroffen.)

Ist mit der Franchise eine Begrenzung der Ersatz-
pflicht gegeben, so tritt der Versicherer anderseits nicht
nur fir die Beschddigung der Guter selbst, sondern auch
fir die Kosten ein, die anlédRlich des Schadens entstehen.
Die Gesamthaftung ist grundsatzlich durch die Versiche-
rungssumme begrenzt (§ 37 A. D.S.); doch werden Scha-
denabwendungs- und Minderungskosten auch dann ersetzt,
wenn sie zusammen mit der Ubrigen Entschadigung die
Versicherungssumme Ubersteigen. [so]
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1 Kreditwesen und Allgemeines uber Kredit-
beschaffung

Mit der neueren Wirtschaftsentwicklung ist die Bedeu-
tung des Kredits stdndig gewachsen. Das Kredit-
wesen hat im modernen Wirtschaftsverkehr mit der Zeit
eine so vorherrschende Stellung erlangt, dal bedeutende
Gelehrte die gegenwadrtige Stufe der volkswirtschaftlichen
Entwicklung als ,Kreditwirtschaft“ den vorhergegangenen
Stufen der Tauschwirtschaft und der Geldwirtschaft gegen-
Uberstellen. Durch den Kredit wird das vorhandene Kapital
zeitlich und rdumlich so verteilt, daB der grofte Nutz-
effekt fir die Gesamtwirtschaft erzielt wird. Ohne ent-
wickeltes Kreditwesen waéare der industrielle Aufbau der
letzten 100 Jahre und mit ihm die verfeinerte Bedirfnis-
befriedigung der Menschheit unmdéglich gewesen.

Aber die wirtschaftliche Machtstellung des Kredites

geht noch weiter. Heute ist die Kreditpolitik, d. h
die planmaRige Beeinflussung der Kreditgewahrung nach
Umfang und Verteilung, vornehmstes Mittel der Kon-

junkturbeeinflussung. Durch Ausweitung und Einschrén-
kung der Kreditgewdhrung kann auf den gesamten Wirt-
schaftsablauf in einschneidender Weise eingewirkt wer-
den. Die Notenbanken als letzte Kreditquellen jedes
Landes, auf die auch die Privatbanken in Zeiten knapperen
Geldes starker zurlckgreifen missen, haben es in der
Hand, durch Verbilligung des Kredites, die zu starkerer
Inanspruchnahme und gréBerer Leichtigkeit der Geld-
beschaffung fihrt, den Gang der Wirtschaft zu beleben
und umgekehrt durch Verteuerung, die die Kreditnachfrage
drosselt, ddmpfend auf die wirtschaftliche Aktivitdt einzu-
wirken. Je groBRer der EinfluR der Notenbanken auf die
Kreditgewédhrung ist, desto mehr werden sie in der Lage
sein, durch ihre Diskontpolitik den Umfang der
Kreditgeschéfte und des Geldumlaufs zu bestimmen. In
den Vereinigten Staaten von Amerika glaubt man bereits
auf dem Wege dahin zu sein, durch die Diskontpolitik
und ihre zielbewuBte Handhabung zum Ideal einer kon-
junkturlosen, d. h. einer von dem Auf und Ab der Kon-
junkturschwankungen befreiten Wirtschaft zu gelangen.
Es ist hier nicht derOrt,auf dieses Problem néher einzugehen.

Jedenfalls ist ein weitverzweigtes Kreditsystem un-
trennbar von der Verfassung auf kapitalistischer Grund-
lage arbeitender Volkswirtschaften. Uber das einzelne
Land hinaus ist dann der Kredit auch fur die internationale
Zusammenarbeit der Wairtschaftsvélker von immer groé-
Rerer Bedeutung geworden. Wir erinnern uns des An-
teils, den das europdische Kapital am Wirtschaftsaufbau
der Vereinigten Staaten gehabt hat. Was die Umkehr
dieses Kapitalstromes in den letzten Jahren und noch
heute fur Deutschland bedeutet, braucht nicht néher dar-
gelegt zu werden. Erst in dem MaRe, wie uns Aus-
landskredit zustroémte, konnte der Wiederaufbau der
deutschen Wirtschaft wirksam in Angriff genommen wer-
den. Fur den im Laufe des Jahres 1927 sich durch-
setzenden wirtschaftlichen Aufstieg, in dessen Verlauf Pro-
duktion und Umsétze wieder auf den Vorkriegstand ge-
bracht werden konnten und mit gesteigerter Massenkauf-

kraft und eingeddmmter Erwerbslosigkeit die Frichte ds
Aufschwunges der Allgemeinheit zugute kamen, war de
Kredithilfe des Auslandes Voraussetzung. Mit Hilfe dr
fremden Anleihegewdhrung konnte die Reichsbank, be
ginnend mit der Dawes-Anleihe, ihre Goldbestdnde \er-
groRern und dann im Besitz gréRerer Notendeckungs- j
mittel ihren Notenumlauf und mit diesem ihre Kredit-
gewdhrung steigern. Kurzfristige Kredite werden uns vom
Ausland zur Finanzierung unserer Einfuhr zur Verfligun-
gestellt oder strémen dem deutschen Geldmarkt zu. Bi
manchen GroRbanken bestehen bis zu 25 vH ihrer Kredi-
toren aus ausldndischen Guthaben. Die Deutschland vom
Auslande lang- oder kurzfristig zur Verfligung gestellten
Mittel werden auch noch auf absehbare Zeit eine unent-
behrliche Ergénzung unserer unzureichenden Kapital-
ausstattung bilden. Das ist eine Tatsache, die allen B>
trachtungen UGber Kreditfragen notwendigerweise voraus-
geschickt werden muR.

Daneben, richtiger gesagt dariiber, steht der Aufbau der !
deutschen Kreditwirtschaft aus eigenen Kraften. Mit zr
nehmender wirtschaftlicher Erstarkung sind wir wieder
zu einer Kapitalbildung gelangt, die fur sich betrachtet
sehr stattlich ist. Fir 1927 gehen die Schatzungen der
inldndischen Kapitalbildung auf einen Betrag, der zwischen
7 und 9 Milliarden RM liegt. Ein so hoher Betrag reicht
nur deshalb nicht aus, weil unser Kapitalbedarf infolge
der Verluste des Jahrzehnts 1911 bis 1923 sich immer noch

auf einer ganz anormalen Hohe bewegt. Vor adlem
beansprucht die Finanzierung des vielerdrterten Ratio-
nalisierungsprozesses gewaltige Summen. Nicht nur de

Modernisierung der Anlagen und Neuanschaffung won
Maschinen, auch die Zusammenschlisse und Stillegungen
kosten Geld. Hinzu kommt die VergréoBerung der Um
satze, die mit aufsteigender Konjunktur allenthalben de
Anforderungen an die GrofRe des Betriebskapitals ge-
steigert hat. So wird von allen Seiten an einer immer
noch zu knappen Kreditdecke gezerrt, und es entstehen
an manchen Stellen Locher, deren Aufklaffen zu energischen
Protesten derjenigen fihrt, die sich durch unzureichende
Kreditunterstiitzung benachteiligt und in ihren wirtschaft-
lichen Entwicklungsmdéglichkeiten gehemmt fuhlen.

Die groBen Unternehmungen wund Konzerne werden
seltener in die Verlegenheit kommen, Gber Locher in der
Kreditdecke klagen zu missen; ihre Hand wird stark genug
sein, so viel von dieser Decke (ber sich zu ziehen, wie
sie brauchen. Sie haben in der Regel feste Beziehungen
zu Bankkonsortien, die fir ihre laufenden Kreditbedirfnisse
wie fir ihre langfristige Finanzierung in Gestalt der
Emission junger Aktien oder Aufnahme von Anleihen
im In- und Auslande sorgen. Nicht ganz so steht es mit
den gewerblichen Unternehmungen mittleren und Kkleineren
Umfanges. Immer wieder wird {ber die mangelhafte
Kreditversorgung der ,,Provinz“ Klage gefihrt und dariber,
daB in jene feinen Verdstelungen unserer Wirtschaft,
welche die mittleren und kleinen Betriebe darstellen, der
von den Berliner Kreditinstituten ausgehende Kapitalstrom
nicht in ausreichendem MaRe geleitet werde.
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Soweit die Versorgung mit langfristigem Anlagekredit
in Frage kommt, sind diese Klagen zweifellos nicht un-
berechtigt. Bei kleineren Unternehmungen mit weniger
bekannten Namen ist es nicht so leicht mdglich, ihre
Kontokorrentschuld im Wege der Ausgabe von Schuld-
verschreibungen abzulésen und so den von der Bank kurz-
fristig gewdahrten Kredit durch Ausgabe von Effekten
auf das kapitalbesitzende Publikum abzuwdlzen. Man hat
verschiedentlich nach Wegen gesucht, diese Lucken zu
schlieBRen und auch der Mittel- und Kleinindustrie durch
Schaffung besonderer Organisationen den Zugang zum
Kapitalmarkt ausgiebiger zu o6ffnen. Schon in der Vor-
kriegzeit ist der Plan erdrtert worden, industriebanken
fur langfristige Kredite an Unternehmungen mittleren und
kleineren Umfanges zu grinden, jedoch scheiterte die
Durchfuhrung an den Schwierigkeiten der Finanzierung.
Auch der Gedanke der mit staatlicher Garantie ausgestatte-
ten Industrieschaften hat bisher einen durchgreifen-
den Erfolg nicht gehabt. Er geht darauf hinaus, besondere
Institute zur Beschaffung industriellen Realkredits, nach
dem Vorbilde der landwirtschaftlichen Pfandbriefanstalten
(Landschaften) sowie der Stadtschaften des stadtischen
Hausbesitzes zu errichten. Als erste und bisher einzige
Industrieschaft in Deutschland wurde 1925 die Sé&chsische
Landespfandbriefanstalt als gemeinniitzige Anstalt o6ffent-
lichen Rechts ins Leben gerufen. Sie beleiht nur in
Sachsen gelegene und ihrer Hauptbestimmung nach der
Industrie, dem Handel oder dem Gewerbe dienende Grund-
sticke. Ende 1927 hatte das Institut an Darlehn
51,5 Mill. RM gewahrt, fir die es sich die Mittel zum
weitaus groRten Teil durch Begebung von Bonds in den
Vereinigten Staaten beschafft hatte.

Was nun die Versorgung des mittleren und Klein-
industriellen mit kurzfristigem Bankkredit betrifft,
so entspricht auch hier sicher die heutige Kreditorgani-
sation nicht dem Ideal. Es ist eine wirtschafts- und sozial-
politische Forderung ersten Ranges, daB neben den im
Verlauf des Konzentrationsprozesses noch standig zuneh-
menden Zusammenballungen zu GroRunternehmungen und
Konzernen eine lber das ganze Land sich verteilende Viel-
zahl von Mittel- und Kleinbetrieben erhalten bleibt. Das
bedeutet zugleich die Anerkennung der Forderung, daf
die Mittel- und Kleinindustrien nicht unter einer falsch
organisierten Kreditwirtschaft leiden dirfen. Hier liegt
eine sehr bedeutsame Aufgabe flr die Banken, vor allem
auch ihre Provinz-Filialen, wie fir den Privatbankier. Den
ersten wird haufig der Vorwurf gemacht, sie vernachlés-
sigten die Provinz zugunsten der Zentrale und ihrer grofen
Kunden und zbégen die draufen gesammelten Gelder an
sich, statt sie in den Bezirken ihres Aufkommens zu be-
lassen. Im allgemeinen wird man den Bankfilialen solche
Vorwirfe nicht mit Berechtigung machen koénnen. Es
liegt schon in ihrem eigensten Interesse, sich in mog-
lichst individueller Weise den Kreditwiinschen und -be-
dirfnissen ihrer ortlichen Kundschaft anzupassen. Auch
dal sie bei der Pflege ihres Kreditgeschafts nicht den
soliden kleineren Geschaftsmann zugunsten der ganz
groRen links liegen lassen konnen, ist fast eine Selbst-
verstandlichkeit. Das Streben nach Risikoverteilung fihrt
dazu, darauf bedacht zu sein, daB die Debitorcnliste eine
auch allgemeinen  Wirtschaftsinteressen  entsprechende
Mischung von GroR-, Mittel- und Kleinkrediten aufweist.

Natirlich missen hier alle die Falle ausscheiden, in
denen Kreditmangel — bei Licht betrachtet — Kredit-
unwirdigkeit bedeutet; sie kann persénlicher und mate-
rieller Natur sein. Die Kreditwirdigkeit wird sodann von
einer ihrer Verantwortlichkeit bewuften Bank nicht nur vom
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rein privatwirtschaftlichen, sondern auch vom Standpunkt
der volkswirtschaftlichen Notwendigkeit oder Berechtigung
geprift werden. AuBerdem haben die Banken bei ihrer
Kreditgewé&hrung den Erfordernissen der eigenen Liqui-
ditdt Rechnung zu tragen und darauf zu achten, daBg,
der angeforderte Kredit zum Umsatz und zur Tragféhig-
keit des Unternehmens im richtigen Verhéltnis steht. Bei
der Frage, wem Kredit zu gewdhren ist, darf es nicht so
sehr darauf ankommen, ,ob es sich bei dem Kredit-
suchenden um den Tréger eines stolzen, allgemein be-
kannten Namens oder aber um ein kleines, aber gesundes
und leistungsfahiges Unternehmen handelt. Hier gibt es
allerdings noch manches bei den Banken zu reorganisieren.
Wir mussen wieder dahin gelangen, daR gleichbedeutend
mit realen Sicherheiten die der Bank bekannte person-
liche Tuchtigkeit des Leiters und die Soliditdt des Unter-
nehmens an sich gewertet werden* (Pferdmenges).

DaR die ,realen Sicherheiten* von den Banken heute
entschieden in den Vordergrund gestellt werden, 1Rt sich
ohne weiteres durch einen Blick auf die Zusammensetzung
der Summe aller von ihnen gewéhrten Kredite nach den
verschiedenen Kreditarten feststellen. Nach den Eirt-
monatshilanzen vom 31. Méarz 1928 hatten an diesem Tage

83 Kreditbanken der deutschen Wirtschaft insgesamt
10282 Mill. RM Kredit zur Verfigung gestellt. Die Ver-
teilung war folgende:
in Mill. RM
L Wechsel i LIS OU ARV 2589
2. Kontokorrent-Kredite  ...ococoviiiiniceeececee 5908
davon:
a) gedeckt durch borsengéngige
Wertpapiere 1307
b) gedeckt durch sonstige Sicher-
heiten 2944
c) ungedeckt 1657
3. Vorschiisse auf verfrachtete oder
eiugelagerte W aren ..nnnnninns 11001
davon:
a) Rembourskredite 922
b) sonstige kurzfristige Kredite
gegen Verpfdndung bestimmt
bezeichneter marktgangiger
Waren 184
4. Reports und Lombards. ... 679

Von der gesamten Kreditgewédhrung entfielen also an-
nahernd 60 vH auf Kontokorrentkredite und 25 vH auf
Wechselkredite. Die der Finanzierung des (iberseeischen
Handels dienenden Rembourskredite (3a) kdénnen ebenso
wie die der Finanzierung von Bdrsengeschéften dienenden
Reports (4) in diesem Zusammenhang beiseite gelassen
werden.

Von den bei weitem den groBten Raum einnehmenden
Kontokorrentkrediten waren 72 vH gedeckt und nur 28 vH
ungedeckt. Es liegt zweifellos in der Natur des Grof3-
bankbetriebes begriindet, daB in ihm der ungedeckte Kre-
dit mehr die Ausnahme bildet. Die Notwendigkeit der
Uberwachung des Kreditgeschafts der Filialen durch die
Zentralen bringt eine gewisse Schematisierung der Vor-
schriften mit sich. Es galt fruher bei den Banken als
Grundsatz, dafl die Blankokredite die feinsten waéren.
In gewissem Sinne hat diese Auffassung natirlich auch
heute ihre unverdnderte Gultigkeit. Sie entspringt der
richtigen Uberlegung, daR man ungedeckten Kredit nur
Unternehmungen gewahrt, Gber deren gesunde Grundlagen
kein Zweifel moglich und bei denen nach ihrer Kapitalkraft
sowie nach Art und Umfang ihrer Geschafte die plinktliche



172 Schmidt:

Ruckzahlung weitestgehend gewdhrleistet ist. Wenn dem-
gegeniber heute die Gewahrung von Blankokredit erheblich
eingeschrankt ist, so braucht man das nicht so aufzufassen,
daR es nach Ansicht der Banken heute nicht mehr so viele
Unternehmungen der beschriebenen Art gebe. MaRgebend
sind vielmehr die Tatsachen allgemeiner Natur: die bei
knapper Kapitalausstattung Uberaus starke Kreditnachfrage,
die es den Banken nahelegt, den gesicherten Geschéaften
den Vorzug zu geben; sodann aber vor allem die immer
noch weitgehend vorhandene Unsicherheit der wirtschaft-
lichen Verhdltnisse, die es den Banken (die ja selber nur
Verwalter fremden Kapitals sind) zur Pflicht macht, auf
starkere Deckung bedacht zu sein. Ein Grund fir die
Zunahme der Deckungen mag auch der sein, dall unter
den gewahrten Krediten sich manche befinden, die nach
strengen Gesichtspunkten der Liquiditat eigentlich gar
nicht hatten gewé&hrt werden durfen, und bei denen die
Starke der Sicherung gewissermalen den Ausgleich fir
mangelnde Liquiditat bilden soll.

2. Die Sicherungsarten des Bankkredites

Sind also die meisten Wege zum Bankkredit mit
Sicherheiten gepflastert, so ist es fur jeden Kreditsuchenden
von grofter Wichtigkeit zu wissen, welche Sicherheiten er
erforderlichenfalls anbieten kann. Eine der gebrduch-
lichsten Deckungsarten ist die Pfandbeste Hung.
Als Unterpfédnder kdnnen Werte verschiedenster Art dienen.
An erster Stelle sind hier die Wertpapiere (2a) zu nennen.
Durch Ubergabe von Wertpapieren als Unterpfand kann
auf einfachste Art ein gesicherter Kredit zustande kom-
men. Die Frage der Haftung hinterlegter Wertpapiere fur
Kredite und Anspriche wird von jeder Bank stets mit be-
sonderer Sorgfalt behandelt. Es findet sich hierlber auch
regelmaBig eine Bestimmung in den ,Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen®, die der Kunde, sobald er sich ein
laufendes Konto erdffnen 148t und damit mit der Bank in
laufenden Geschaftsverkehr tritt, gewdhnlich schriftlich an-
zuerkennen hat. Es heit darin dann, daf die in Ver-
wahrung gegebenen oder auf andre Weise in den Besitz
der Bank gelangenden Wertpapiere, aber auch Wechsel,
Waren und sonstige Werte, Forderungen gegen Dritte
und gegen die Bank selbst usw., als Pfand fur alle An-
spriiche dienen, die der Bank gegen den Kunden erwachsen
sind oder noch erwachsen werden. Wenn der Kunde
nach Aufforderung seine Verbindlichkeiten nicht mit Ab-
lauf der ihm gesetzten Frist je nach Verlangen der Bank
abtrdgt oder in einer ihr genligenden Weise sicherstellt,
ist die Bank berechtigt, die Sicherheiten ohne Erwirkung
eines vollstreckbaren Titels zu ihrer Befriedigung zu ver-
werten.

Neben Verpfdndung von Wertpapieren kommt die
Abtretung von Forderungen gegen Dritte,
(gelegentlich auch Hypothekenforderungen, Ansprichen

aus Lebensversicherungen), in Betracht. Bei der Uber-
tragung von Forderungen wird im Bankverkehr regelméRig
eine schriftliche Erklarung verlangt. Der Kreditnehmer
hat also seinem Schuldner mitzuteilen, daR er die ihm an
jenen zustehende Forderung der und der Bank verpfandet
hat. Bei Abtretung von Lebensversicherungsanspriichen
ist die Ubergabe der Police an die Bank und Benachrich-
tigung der Versicherungsgesellschaft ublich. Auch ein-
zelne Rechte, wie Geschéaftsanteile an Gesellschaften m. b. H.
und Anteile an Genossenschaften und Gewerkschaften kon-
nen als Pfandobjekt dienen.

Handelt es sich um einen Kredit, der durch ein Waren-
lager gedeckt werden soll, so ist auch hier die Verpfan-
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dung moglich (3b). Auf die verschiedenen rechtlichen
Formen der Verpfandung (unmittelbarer Besitz, indem die
Bank das Pfandobjekt selbst in Verwahrung nimmt; mittel-
barer Besitz, indem die Ware an drittem Ort eingelagert
und der Herausgabeanspruch der Bank uUbertragen wird;
Mitbesitz, indem die Ware in einem Raum eingelagert wird,
zu dem der Verpfander ohne Mitwirken der Bank keinen
Zutritt hat) kann nicht n&her eingegangen werden.

In der Praxis sind mit der
Waren verschiedenster Art sehr h&ufig recht erhebliche
Schwierigkeiten verbunden. Es wird daher an Stelle dieser
Form der Deckung auch eine andre verwendet in Gestalt
der Sicherungstubereignung. Sie ist der Er-
satz fir die Verpfdndung beweglicher Sachen. Die Ver-
pfandung wird als solche nach auBen erkennbar. Bei
Warenlagern, Maschinen usw. erschwert sie die Benutzung
und unter Umstdnden wirkt sie Kkreditschédigend. Bei
der Sicherungsibereignung dagegen ubertrdgt der Kunde
der Bank das Eigentum an den betreffenden Gegen-
stdnden, bleibt aber selber im Besitz und vereinbart mit
der Bank ein Pacht- oder sonstiges Rechtsverhéltnis, auf
Grund dessen er die (Ubereigneten Sachen behdlt. Der
Kreditnehmer hat hier also die Madaglichkeit, eine Sicher-
heit zu stellen, ohne die Sachen aus der Hand geben zu
mussen. Bei Gebrauchsgegenstdnden (z. B. Automobilen)
wird die Bank sich vertraglich eine sachgeméBe Instand-
haltung ausbedingen. Die Ubereignung von Warenlagern
wird regelmaBig durch sehr eingehende Vertragsbestim-
mungen geregelt (Uberprifung der Bestinde durch Beauf-
tragte der Bank, Wiederauffullung der Bestdnde nach Ver-
kauf eines Teils, Abtretung der Feuerversicherungsan-
spriche an die Bank usw.) Werden von einem Fabrik-
unternehmen Waren (Ubereignet, so sehen die Banken
darauf, daB es sich um Material handelt, das noch im Roh-
zustédnde, also jederzeit leicht weiterverwertbar ist. AuRer-
dem muB es naturlich vollig frei von jedem Eigentums-
vorbehalt Dritter, gewdhnlich also des Lieferanten, sein.
— Im ganzen ist zu beachten, daB die Sicherungsuber-
eignung sowohl wegen rechtlicher wie wirtschaftlicher
Bedenken angegriffen und daher auch von vielen Banken
nur ungern genommen wird.

An Stelle der oder neben den bisher behandelten
Kreditunterlagen wird der Industrielle haufig in der Lage
sein, der Bank solche hypothekarischer Art anzubieten.
Grundstickspfandrechte, vor allem Hypothek und Grund-
schuld, werden denn auch in ausgiebigem MaRe als Kredit-
sicherungsmittel verwendet. Dem Bankverkehr dient vor
allem die Sicherungshypothek in Gestalt der soge-
nannten Hochstbetragshypothek. Sie wird (in der Regel
als erststellige Hypothek, vor der vielleicht heute
die dblichen Aufwertungsverpflichtungen stehen kdnnen)
bestellt fir Forderungen der Bank, deren GrdRe sich noch
nicht Gbersehen 1aB8t. Oft wird es dem Kaufmann sehr er-
wiinscht sein, damit rechnen zu kdnnen, dal er Geld bis
zu einem gewissen Betrage von seiner Bank jederzeit und
ohne weiteres erhalten kann. Die Bank geht darauf ein, in-
dem sie sich ein- fur allemal durch Eintragung einer Hoéchst-
hypothek auf das Grundstick ihres Kunden sichert. Diese
Sicherungshypothek lautet nicht auf eine bestimmte Summe,
sondern auf einen Maximalbetrag, der madoglicherweise er-
reicht wird, aber auch unerreicht bleiben kann. Sie dient
nur zur Sicherung des jeweils im Rahmen des Gesamt-
betrages von dem Kunden in Anspruch genommenen Kre-
dites. (Nach § 1184, 1 BGB bestimmt sich das Recht des
Glaubigers aus der Hypothek nur nach der Forderung, und
der Gldubiger kann sich zum Beweise seiner Forderung
nicht auf die Eintragung berufen.)

Besitzlibertragung von
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Selbstverstandlich hat der Kreditsuchende damit zu naues Bild davon macht, ob der verlangte Kredit in rich-

rechnen, daB die Bank eine sehr kritische Prifung der
zu bestellenden Hypothek auf ihre Sicherheit, das heif3t
daraufhin vornimmt, ob bei der Zwangsversteigerung des
Grundstiucks ein die Hypothek deckender Betrag erlost
werden wirde. Bei der Bewertung werden Wohn- und
Fabrikgrundsticke nach sehr verschiedenen Grundsdtzen
behandelt. Bei Miethdusern ist, wenn genugend fir ihre
Instandhaltung gesorgt wird, immer mit gleichméRigen Er-
tragnissen zu rechnen. Dagegen ist die Erhaltung des
Wertes einer Fabrik von einer ganzen Reihe von un-
sicheren Umstadnden abhdngig und kann durch Fehler in
der Leitung ebenso wie durch Konjunkturverdnderungen
u. a. bheeintrachtigt oder gar in Frage gestellt werden.
»Mit dem Augenblick, wo aber der Ertrag aufhort
und vielleicht der Betrieb eingestellt wird, bleibt viel-
fach nichts als totes Gemadauer Ubrig, das nur insofern
Wert besitzt, als es sich zu Wohnrdumen umbauen l4Rt.
Deshalb sind fiur Hypothekenbanken Fabrikgrundstiicke
regelméRig von der Beleihung ausgeschlossen, und auch
die Kreditbanken sind bei derartigen Objekten sehr
zurickhaltend.  Sie kdnnen aber trotzdem fiir eine Kre-
ditbank ein geeignetes und sogar sehr wertvolles Unter-
pfand abgeben, wenn das Unternehmen einen gangbaren,
jederzeit gut abzusetzenden Artikel herstellt, wenn da-
nach seine Zukunft gesichert zu sein scheint, und
wenn es seit einer langen Reihe von Jahren ini Blite
steht und gute Ertrdge abwirft, weil hierin bis zu einem
gewissen Grade eine Gewé&hr dafur liegt, daB im Not-
falle fur die Fabrikanlage sich auch Kéufer finden
werdenl).“

Aus dem Vorstehenden ergibt sich, daR Fabrikhypo-
theken von den Banken vielfach nur als zusétzliche Sicher-
heiten angesehen und nur in solchen Féllen genommen
werden, wo das Unternehmen auf Grund seiner ganzen
Verhdltnisse auch fir die Gewéahrung von Blankokredit in
Frage kommen wirde.

Gegeniber den bisher behandelten treten die sonst
noch gebrduchlichen Formen der Kreditsicherung an Be-
deutung stark zurlick. Es genlgt, noch auf die Birg-
schaft zu verweisen. Sie kommt fir Zwecke der Siche-
rung von Bankkrediten regelmdRig in der Form der selbst-
schuldnerischen Birgschaft vor. Bei ihr kann der Birge
bekanntlich nicht verlangen, da zuerst der Hauptschuldner
in Anspruch genommen wird, sondern muf auf Verlangen
des Gléubigers jederzeit leisten, ohne dalR ihm die Ein-
rede der Vorausklage zusteht. Der Birgschaftsbetrag
wird von der Bank gewohnlich etwas hoéher als die Kredit-
summe gestellt werden, damit sie auch fur ihre For-
derungen an Zinsen und Provision gedeckt ist.

3. Prifung der Kreditwirdigkeit

Bei gedeckten, vor allem aber bei ungedeckten Kre-
diten wird der Gewdhrung regelméaRig eine sehr eingehende
Prafungder allgemeinen Kreditwiurdigkeit
des Antragstellers nach der persdnlichen wie nach
der materiellen Seite hin vorausgehen. Die Grund"
satze, unter denen sie erfolgt, werden natirlich bei dem
einen Institut strenger, bei dem &ndern freier gehandhabt.
Einige Grundregeln lassen sich aber aufstellen, die wohl
keine Bank in ihrem Kreditgeschéft aufer acht 1a8t. Nor-
malerweise wird nur diejenige Firma Kredit erhalten, die
befriedigende Bilanzziffern vorlegt, Uber die gute Aus-
kunfte eingegangen sind, deren Geschéftszweig kein zu
groRes Konjunkturrisiko in sich birgt, und die die Bank-
mittel nur voribergehend benutzen, also rechtzeitig zuriick-
zahlen wird. Dazu gehort, dal die Bank sich ein sehr ge-

ug,!)llg’!WRozumek, Des Kreditgesdéift im Barkoetriele, 6 Auflage, Him

tigem Verhaltnis zu dem Gesamtumfang und zu den beweg-

lichen Mitteln des Geschéafts des Kunden steht. Fir die
Kreditpolitik ist oberster Grundsatz der Banken, daR sie
keinen &ndern Kredit geben als nehmen, das heit vor

allem, daR sie die ihnen selber kurzfristig zur Verfligung
gestellten Mittel auch nur kurzfristig ausleihen dirfen.
Das ,Einfrieren* der Kredite ist eine Gefahr, von der jede
Bank sich mit allen Mitteln fernzuhalten sucht. Sie wird
also die Bilanz ihres Kreditkunden besonders daraufhin
prufen, ob diese eine ausreichende Fliussigkeit aufweist.
Auch hierfiir kdnnen keine festen Regeln maRgebend sein.
Die Art des Unternehmens und der zur Fortfihrung des
Geschéfts laufend erforderliche Kapitalbedarf missen be-
ricksichtigt werden. Es gibt kapitalintensive und kapital-
extensive Wirtschaftszweige. Ein Hauptaugenmerk wird
aber die Bank immer auf die Prifung der Frage richten,
wie weit das vorhandene Kapital festliegt, und ob es eine
im Vergleich zu den Verbindlichkeiten ausreichende GroRe
aufweist.

Uberall da, wo die Kredite nicht ganz einwandfrei
gedeckt sind, aber auch in vielen &ndern Fé&llen verlangen
die Banken fortlaufende Vorlage der Bilanzen und der Ge-
winn- und Verlustrechnungen ihrer Kreditkunden.

»Spricht der um Bilanzvorlage Angegangene von
einem MiRtrauen der Bank, so heillt das, die Dinge aut
den Kopf stellen, denn es bedingt doch in der Tat ein
groReres Mall von Vertrauen, Geld hinzugeben, als eine
Bilanz vorzulegen. Es heiflt hier einfach Vertrauen
gegen Vertrauen, und es muRte fir eine Bank ver-
letzend sein, ihr eine Bilanz nicht vorlegen zu wollen,
wahrend sie dem é&ndern Teil groBe Summen geben
soll2).*

Neben den materiellen Gesichtspunkten wird endlich
oft auch die Beurteilung der Personlichkeit des Kredit-
suchenden sehr ausschlaggebend sein. Geschéftlicher Ruf,
kaufménnische Befdhigung, auch die private Lebensfiihrung
konnen den Weg zum Bankkredit ebnen oder versperren.
Eine hohe Einschatzung der kaufmé&nnischen und mora-
lischen Qualitaten des Kreditnehmers kann die Bank ver-
anlassen, sich mit unzulénglicher Sicherstellung zufrieden
zu geben oder auf sie ganz zu verzichten; umgekehrt wer-
den persdnliche Mangel manchmal stdarker den Ausschlag
geben als materielle Sicherheiten und Verweigerung des

Kreditbegehrens zur Folge haben.
Zweck dieser kurzen Abhandlung sollte sein, in
knappen Zigen die Gesichtspunkte zusammenzufassen,

unter denen Bankkredite gewahrt werden, und so jedem
Kreditsucher Anhaltspunkte zu geben, an Hand deren er
sich klar machen kann, ob und in welchem Umfange er die
Voraussetzungen fir die Erlangung von Bankkredit mit-

bringt. Nichts ware verfehlter, als wenn der Eindruck er-
weckt wirde, der Weg zum Bankkredit sei unndtig er-
schwert. Die Banken tragen mit ihrer Kreditgewahrung

eine gewaltige Verantwortung gegeniiber der Offentlich-
keit. Kreditkrisen konnen die Volkswirtschaft bis in ihre
tiefsten Fundamente erschittern, und Kreditliberspannung
ist eine wirtschafts- und wahrungspolitische Gefahr erster
Ordnung. Was fur die gesamte Wirtschaft gilt, gilt aber
auch fur ihre einzelnen Glieder. Manchem Unternehmen ist
die allzu leichte Erlangung von Bankkredit zum Verderb
geworden, und Kreditverweigerung im richtigen Augen-
blick wére ihm weit dienlicher gewesen. Sehr mit Recht
ist der Kredit mit einer guten Arznei verglichen worden, die
nur in angemessenen Dosen und bei widerstandsfahigem
Kdorper Dienste leisten, den Verfall eines kranken Organis-
mus aber nicht verhindern kann! [99]

9 M Strau:h, Beelqraxs, Stuttgart 1923
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1 Die volkswirtschaftliche Bedeutung der
Vertriebskartelle

Kartelle als Unternehmerorganisationen zum Zwecke
der Hebung und Sicherung der Rentabilitdt kdnnen sich
auf allen denkbaren Wirtschaftsgebieten betdtigen. Nur
die besonders glinstigen Voraussetzungen haben veranlaft,
daB ihr bei weitem wichtigstes Verbreitungsfeld die
Qutererzeugung industriellen Charakters geblieben ist.
Aber auch auf diesem engeren Wirtschaftsgebiet kdnnen
sie ihre genannte Aufgabe in drei verschiedenen Zweigen

durchfuhren: im Einkauf, in der Produktion und im
Absatz. Danach unterscheidet man wohl Einkaufs-,
Erzeugungs- und Verkaufskartelle. Gelegentlich kommen

auch Kombinationen vor. Im allgemeinen hat aber die
bisherige Kartellgeschichte erwiesen, daR reine Einkaufs-
kartelle sehr selten'sich finden, meist vielmehr, abgesehen
von rein spekulativen Organisationen zur Ausnutzung oder
gar Herbeifihrung einer ginstigen Kaufkonjunktur, den
Ringen oder Corners, systematisch oder gelegentlich von
Produzentenkartellen mit umfalt werden. Als reine Ein-

kaufskartelle kann man dagegen solche Handlerkartelle
ansprechen, die — meist in der Form eines Gegenseitig-
keitsvertrages — mit einem Erzeugerkartell ein Abkom-

men dahin getroffen haben, daR ihnen dieses eine Meist-
beglinstigung in den Einkaufsbedingungen (Preisen und
Konditionen) vor den AuBenseitern gewé&hrt. Auch reine
Produktionskartelle sind eine Ausnahme. Sie treten dann
in der Form von Kontingentierungskartellen auf, deren
Ziel es ist, durch periodische schlisselmédBige Ein-
schrankung der Erzeugung eine Angebotsverknappung zu
erzwingen und damit eine mittelbare Hebung der Ver-
kaufspreise. In neuester Zeit streben allerdings auch Ver-
kaufskartelle an, einen gewissen EinfluR auf die Produktion
ihrer Mitglieder im Sinne der Rationalisierungsbestrebun-
gen zu gewinnen. Im allgemeinen kann indessen dieses
Ziel etwa einer Typung oder gar Spezialisierung der Her-
stellung selbst von den hdchstorganisierten Verkaufsyndi-
katen nur in bescheidenen Grenzen verwirklicht werden,
weil es stdrkere Eingriffe in die Marktstellung der Mit-
glieder bedingt, als sie mit dem zeitlich befristeten, leicht
zerfallenden ZusammenschluB der Kartelle, im Gegensatz
etwa zu Interessengemeinschaften oder gar Fusionen ver-
traglich sind. Dagegen werden alle Verkaufs - oder
Absatzkartelle mehr und mehr, je klarer und um-
fassender der jetzt aufblihende Zweig wissenschaftlicher
Kohjunkturkunde die Grundlagen der einzelnen Gewerbe
im nationalen wie im Weltmarkte aufzustellen und zu be-
obachten vermag, danach streben missen, einen starkeren
EinfluB auf einzelne quantitative und qualitative Bestim-
mungsgrinde der Produktion ihrer Mitglieder auszuiben,
um eine starkere Grundlage fur ihre Absatzpolitik zu ge-
winnen. Einen solchen EinfluB Uben sie selbstredend von
jeher durch die Art ihrer Preisgestaltung, da von ihr Art
und Umfang des Absatzes und somit auch der Erzeugung
jedenfalls fiur groBRere Zeitrdume abh&ngig sein mussen.

Im heutigen Kartellwesen konzentriert sich sonach die
organisatorische Wirksamkeit der Kartelle vorziglich auf
die Gewinnung vorteilhaftester Absatzergebnisse, d. h.
die weit Uberwiegende Zahl sind mehr oder minder aus-
schlieRlich Vertriebskartelle. Der wirtschaftliche

.diejenige Seite unternehmungsweiser

Berlin
— Gestaltung der Veririebs-

Grund ist auch leicht abzusehen. Einmal beruht auf dem
Absatz das endglltige Ergebnis jedes fiur den Markt produ-
zierenden Unternehmens. Sodann ist der Vertrieb auch
Wirtschaft, die am
ehesten und umfassensten eine gewisse Schematisierung
oder Schablonisierung gestattet, wie sie fur kollektives Auf-
treten gegeniiber dem Markte nun einmal bei der gegebe-
nen Ungleichheit der Kontrahenten unentbehrlich st
SchlieBlich ist der Verkauf auch, wie in Verbindung mit
dem erstgenannten Grunde ohne weiteres erhellt, diejenige
Seite der Kkapitalistischen Unternehmertatigkeit, die sich
am schutzbedirftigsten erweist. Dabei wére allerdings
schon einleitend grundsétzlich darauf hinzuweisen, dal
auch dieses Ziel im konkreten Falle stets auf grundsétz-
liche Schwierigkeiten in der Durchfihrung stoBen muR.
Die wichtigste [aRt sich dahin kennzeichnen, daBR eine
kollektive Preispolitik selbst bei sehr vertiefter Regelung,
worauf ich noch zurlickkomme, aus Grinden der schon
angedeuteten unumgénglichen Schablonisierung immer mit
Durchschnittsdtzen arbeiten muf, wobei weiter zwangs-
weise bei dem koordinierten Charakter der Kartellorgani-
sation — und zwar sowohl rechtlich wie wirtschaftlich —
der Durchschnitt stets die Bedurfnisse auch der schwéchsten
Mitglieder sicherstellen mufl. Das bedingt fur die Absatz-
kartelle normalerweise eine relative stindige Uberhéhung
des Preises, namlich im Vergleich zu der tatsachlichen
Leistungsfahigkeit ihrer fihrenden Unternehmen, die bei
freiem Wettbewerb zu billigeren Preisen einen groferen
Umsatz und damit nach dem Prinzip der mit der Produk-

tionsgroRe sinkenden allgemeinen Unkosten gleichwohl
eine gunstigere Rentabilitdt gewinnen koénnten.  Diese
Alternative: gebundener Absatz zu hdéheren Preisen oder

Entwicklung des Absatzes durch insbesondere konjunktur-
maRig abgestimmte labile Preispolitik bildet zugleich die
beiden Pole, zwischen denen die Absatz-Kartellierungs-
fahigkeit namentlich der technisch hochentwickelten in-
dustriellen Massenerzeugung eingespannt ist. Sie bildet
notwendigerweise auch den Angelpunkt der wirtschafts-
politischen Kritik dieser Organisationen, und zwar um so
mehr, je starker sie mitbestimmt wird durch die handels-
politischen Grundlagen der einzelnen Industrie, also den
Grad ihrer inlandischen Monopolstarke durch Schutzzélle
oder auch im Wege internationaler Abkommen.

Aus dieser Klarlegung der Grenzen kartellmaBiger Ab-
satzpolitik ergibt sich auch, dal man nur dann und inso-
weit hiervon sprechen kann, als die einzelne Organisation
auf einer — selbstredend graduell verschiedenen — Markt-
beeinflussung beruht. Sie braucht keineswegs bis zum tat-
sachlichen Monopol heranzureifen, aber sie ist unbedingt
erforderlich, um eine nicht nur nach den jeweiligen Markt-
verhéltnissen, sondern nach internen Auffassungen der zu-
sammengeschlossenen Unternehmer ausgerichtete Politik
zu treiben. Dies muBR festgehalten werden gegeniber
neueren Versuchen, von denen auch an dieser Stelle schon
andeutungsweise die Rede war, diesen Charakter der Kar-
telle, der natirlich viele Angriffspunkte bietet, vdllig ab-
zuleugnen mit der Behauptung, ihr Ziel sei neuerdings in
erster, wenn nicht ausschlieBlicher Hinsicht, durch Ra-
tionalisierung eine gefestigte Marktstellung zu erringen.
Durchaus zutreffend faBt Dr. Wo 1fers (im Archiv fur



21. Jahrg. Heft 6
Juni 1928

Sozialvvissenschaft u. Sozialpolitik Nr. 54 H. 2) das Er-
gebnis seiner Untersuchung ,Uber monopolistische und
nichtmonopolistische Wirtschaftsverbande“ auch unter Be-
zugnahme auf meine eignen Forschungen wie folgt zu-
sammen:

».Kartelle sind nach der hier vorgeschlagenen Termi-
nologie Wirtschaftsverbande, die eine Monopolstellung be-
sitzen. Unter Wirtschaftsverband wird dabei eine freie
Vereinbarung zwischen selbstandig bleibenden Unterneh-
mern derselben Art zum Zwecke der Forderung ihrer
gemeinsamen Interessen verstanden. Damit ist nicht ge-
sagt, daB ,Kartelle* in praxi nur den Zweck verfolgen,
ihre Monopolstellung auszunutzen. Jedes Kartell ist zu-
gleich ein Wirtschaftsverband und kann als solcher Uber
seine Monopolpolitik hinaus die Funktionen erfillen, auf
die die bloRen Wirtschaftsverbdnde oder ,,nicht-monopo-
litischen Verbande“ lberhaupt beschrankt sind. Wo eine
Karteileitung dieses Doppelziel verfolgt, vereinigt sie in
sich, gleichsam in Personalunion, die Trégerschaft mono-
olistischer Kartellpolitik und nicht-monopolistischer Ver-
andspolitik.1

In der Tat ist eine richtige Analyse der gegenwadrtigen
durch die besonderen wirtschaftlichen Zeitbedingungen viel-
seitig beeinfluRten Kartellpolitik nur zu verstehen, wenn
man diese haufig genug zwangsldufige Mehrseitigkeit der
Organisationspolitik im Auge behdlt. Nur von dieser Be-
trachtungsweise aus begreift sich auch die vielseitige Ge-
staltung der Vertriebskartelle.

2. Die Gestaltung der Vertriebskartelle

lIhre einfachste Form sind Konditionenkartelle.
Sie regeln lediglich die Absatzbedingungen, also die
Zahlungs- und Fiefervorschriften — die Preise lassen sie frei.

lhre ziffernméRige Bedeutung ist in einer Reihe so-
genannter Fertigindustrien, wie der Textilindustrie, sehr
erheblich als Reaktion gegen die uUberspannten Forde-
rungen des Handels, besonders in bezug auf die Kredit-
spanne und die Nebenspesen. Obwohl sie demnach nur im
Vergleich zu der Wichtigkeit der Verkaufspreise Neben-
punkte einheitlich regeln, ist ihre wirtschaftliche Bedeutung
sehr erheblich, so zwar, daB auch sie sich nur durchsetzen
kénnen, wenn sie durch die Mitwirkung eines namentlich
auch qualitativ ausreichenden Teiles der in Frage kom-
menden Unternehmen eine beherrschende Stellung in ihrem
Markte zu gewinnen vermdgen. Bei dem Einflu, den die
Warenkreditierung in dem oft viel zu ausgedehnten Wege
zwischen dem Erzeuger und dem eigentlichen Verbraucher
beansprucht, leuchtet ohne weiteres ein, da es von erheb-
licher wirtschaftlicher Tragweite sein muf, ob beispiels-
weise ein Kartell Uberhaupt kein Zahlungsziel oder ein
solches von z. B. drei Monaten gewdhrt. Im ersten Falle
wird die Kaufkraft des Zwischenhandels sehr stark ge-
drosselt, da auch er keinen entsprechenden Kredit zu geben
vermag, im letzten kann er den Absatz wesentlich durch
Weitergabe der ihm von der Fabrik gewahrten Ziele ver-
groRern. Es mag genlgen,um die Bedeutung dieser
Frage ins Licht zu setzen, an die noch
reichlich erdrterten Methoden der amerikanischen Teil-
zahlung s Verkaufsmethoden zu erinnern, die auch jetzt
noch bei uns, z. B. in der Automobilindustrie, aber aucli
in vielen 4&ndern Verbrauchsgewerbensogar zur Griin-
dung eigner derartige Geschéaftsgrundlagen finanzierender
Banken gefuhrt haben!). Es ist daher wirtschaftspolitisch
durchaus irrefuhrend, diese ,Konditionenkartelle als ein
fur die Lebendigkeit des Absatzes irrelevantes ,,Ordnungs-
system* zu bezeichnen. Vielmehr sind sie als Kartelle von
erheblicher Bedeutung fur die ,,Flussigkeit* des von ihnen
beherrschten Marktes. In der Regel sind sie freilich or-
ganisatorisch sehr schwach gegriindet. Eine heftigere

) See S 13 in diesam Hft.
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Konjunkturbewegung auf ihrem Markt erschittert sie meist
derart, daB selbst Versuche einer Neugrindung scheitern.

Weit unmittelbarer und stérker ist jedenfalls fur den
Gutervertrieb die nachst hohere Stufe der einfachen
Preiskartelle, die zudem neben der Festsetzung von
Mindestpreisen regelmédBig die eben behandelte Kon-
ditionenregelung mit einschlieBen. lhre Verbreitung ist
namentlich unter den durch den Ausgang des Welt-
krieges verdnderten Wirtschaftsverhéltnissen noch immer
sehr erheblich. Das flihrt sich auf die verhéltnismaRig ge-
ringe Beschrdnkung der Unternehmerselbstandigkeit nur
auf die Bindung von Mindestpreisen zuriick, wéahrend die
Freiheit des Verkaufes selbst, Insbesondere eigne Kund-
schaftswerbung und selbstdndiger Verkehr mit dem Kun-
den dem Mitglied erhalten bleiben. Marktpolitisch hat
diese Spielart der Verkaufskartelle den einen wesentlichen

Nachteil, daR die Einheitspreise notwendig stark sche-
matisch, d. h. unter erheblicher Vernachldssigung der
haufig recht verschiedenen Gestehungskosten der betei-

ligten Unternehmen, und zwar aus naheliegenden Grin-
den, nach dem Standard der schwachen Glieder bemessen
werden missen. Die (ber diesem Stand liegenden er-
halten damit Differentialgewinne, die bei freiem Markt-
verkehr dem Verbraucher in billigeren Preisen zugute
kdmen.  Allerdings wird die weitere Entwicklung auch
der deutschen Industriewirtschaft grade unter dem EinfluB
der Rationalisierung — insoweit hat sie eine zweifellose
Bedeutung fir die praktische Kartellpolitik — zu immer
starkerer Vereinheitlichung der technisch-kommerziellen
Grundlagen der Glieder eines Gewerbes fihren. Damit
fallen die erwéhnten Unterschiede in den Verkaufsleistun-
gen fort — es sei nur an die Nivellierung der meist wesent-
lichen Lohnkosten durch das Tarifwesen erinnert — was
sowohl die Nachteile der Preisregelung innerhalb der Or-
ganisation wie fur den Markt abschleifen mufR, als auch
diese selbst erleichtert und starkt. Fir die heute noch
geltende Ubergangszeit ist aber auch der Schutz
der minderleistungsfdhigen Unternehmen
durch die Art der Preisfestsetzung nicht ohne wei-
teres zu verurteilen. Vielmehr bewirken diese
Preiskartelle durch den jenen gewdhrten Schutz einen
langsameren Ubergang, der heftige und plétzliche Kapital-
verluste und sozialpolitische Erschitterungen durch um-
fangreichere Arbeiterentlassungen vermeiden 14Rt.

Man kann bei den bisher beschriebenen beiden Arten
der Verkaufskartelle von eigentlichen Vertriebsorgani-
sationen nicht sprechen, weil ja tatséchlich der Verkehr
mit dem Markte durchaus in den Kontoren der Mitglieder
zersplittert bleibt. Infolgedessen fehlt ihnen auch die Md6g-
lichkeit einer Rationalisierung der Vertriebsgrundlagen
etwa durch Systematisierung der Absatzpropaganda, der
Vertriebsglieder (Vertreter, Lager usw.), der Frachten-
politik u. a. m.

im vorigenJahre

3. Syndikate als Hochstform der Vertriebskartelle

Eigentliche kaufménnische Vertriebsorga-
nisationen stellen vielmehr nur diejenigen Kartell-
formen dar, bei denen als Grundlage der Verkauf teils
in seiner Gesamtheit, teils wenigstens in den fir den Markt
bedeutungsvollsten Massenerzeugnissen dem einzelnen Mit-
gliede abgenommen, ja untersagt wird und auf das Kartell

selbst Gbergeht. Es allein tritt hier dem Markte als Ver-

kdufer im wirtschaftlichen und Rechtssinne gegenuber.
Dabei ergeben sich selbstredend eine Reihe von Spiel-
arten. Die konzentrierteste Form ist der ausschliefliche

Vertrieb der Mitgliederprodukte durch das ,Syndikat*
— dieser Sondername hat sich in der deutschen Wissen-
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Schaft durchgesetzt — in der Form, daB es zwar fir
Rechnung der Mitglieder — dies schon aus steuerlichen
Grinden — aber im Ubrigen ausschlieRlich und selbstdndig
den Absatz bearbeitet. Wirtschaftlich werden also in die-
sem Falle die Mitglieder zu Lohnindustriellen fur die ge-
meinsame Verkaufstelle. lhre gewollte Selbstédndigkeit
prégt sich vor allem auch in ihrer Rechtsform als selb-
standige Firma, Handelsgesellschaft, meist im Rechts-
gewande der GmbH oder der AG aus.

Da die Gesellschaft selbst als bloBe Vertreterin der
hinter ihr stehenden Kartellmitglieder, die entweder eine
selbstandige rechtliche Organisation (E. V. -Verein oder
auch GmbH) bilden, der Fall der sogenannten Doppel-
gesellschaft, oder aber als die Gesellschafter des Syndikats
mit diesem eine Einheitsgesellschaft darstellen, keine eige-
nen Geschéafte eingeht, bedarf sie in der Regel nur des
gesetzlich erforderten geringen Grundkapitals. Rechtlich
bietet im einzelnen besonders die Doppelgesellschaft vieles
Interessante, teilweise auch Kniffliche, das hier jedoch
tibergangen werden kann.

Als kaufmannische Vertriebsorganisation fordert das
Syndikat zundchst grundlegend eine genaue Begrenzung
seiner Leistung gegenlber den Mitgliedern. Es zwingt also
zur Kontingentierung des Absatzes. Jedes Mitglied erhdlt
eine bestimmte Absatzbeteiligung, die klugerweise mit
Ricksicht auf die wunvermeidlichen Schwankungen der
Absatzmdglichkeiten meist nur eine verhédltnisméRige, d. h.
in Vomhundertsdtzen vom Jahresgesamtabsatz ist. Zum
Ausgleich etwaiger Uber- oder Unterschreitungen dieser
Kontingente dient eine hé&ufig rechnerisch sehr ins ein-
zelne gehende Ausgleichsabrechnung, wobei die nicht
erfullten Anspriche durch Geld- oder Auftragszuweisungen
in der kommenden Abrechnungsperiode beglichen werden.

Der wesentliche kaufménnische Fortschritt dieser
Organisation liegt darin, daR sie dem Markte als einziger
GroBRverkaufer gegeniubertritt mit all den absatztechnischen
Vorziigen, die eine derartige Zusammenfassung des An-
gebotes zu bieten vermag. Sie erstrecken sich auf eine ein-
heitliche Bearbeitung der Kundschaft, konzentrierte Re-
klame, vorteilhafte Verteilung von Lagern, frachtersparende
Sammelladungen unter weitgehender Ausschaltung zweck-
losen Spazierenfahrens der Gilter. Der Kundschaft wird
dieses System meist dadurch néher gebracht, da eine ein-
heitliche Frachtgrundlage als Berechnungsgrundlage fest-
gestellt wird.

Das Wesentlichste ist aber die vorteilhaftere Gestal-
tung der Preispolitik. Zwar fallen auch bei dieser Organi-
sation weder die Festsetzung bestimmter Mindestgrund-
preise noch eine Berlcksichtigung ungleicher Leistungs-
fahigkeit der einzelnen Mitglieder génzlich fort. Diese Be-
schrankung kann aber in der Absatzpraxis wesentliche,
dem Markte zugute kommende Abschleifungen erfahren.
Die Verkaufspreise lassen sich durch die Vereinigung
des Verkaufs in einer Hand, und nur durch sie, nach den
Warenqualitdten und der GrofRe und Art der Bezlge diffe-
renzieren. Erhebliche Ersparnisse an den angedeuteten
Zwischenkosten kdnnen den Preisstand selbst ginstig be-

UMSCHAU

Die deutsche Konjunktur Mitte Mai 1928

In vielen Industrien liegt eine geraume Zeitspanne
zwischen dem Auftragseingang und der eigentlichen
Durchfiihrung und Auslieferung dieser Auftrage. Gerade
die maBgebenden Industrien zeichnen sich sogar durch eine
recht bedeutende ,,Durchsatzzeit* ihrer Produkte aus. Dem-
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einflussen, ebenso wie ein systematisch erweiterter Ab-
satz, auch durch Ausfuhr, fir die einzelnen Mitglieder
durch den ihnen gebotenen Vorteil groBerer und gleich-
méRigerer Produktion niedrigere Preise bei gleichem Ge-

winn gestattet.

Dabei ist ferner zu beachten, da soweit Kartelle Uber-
haupt, wie schon kritisiert worden ist, den heutigen Ratio-
nalisierungsbestrebungen in der Gilitererzeugung Rechnung
tragen konnen, hierfir jedenfalls an erster, wenn nicht
einziger Stelle diese Syndikate berufen sind. Aus ihrer
wesentlich weiter reichenden Ubersicht (iber den Gesamt-
markt meist durch ein nach einheitlichen Richtlinien arbei-
tendes System von Vertretern und einen kostenmaRig
fir die Gesamtheit kaum ins Gewicht fallenden statistischen
Apparat kénnen sie die Anforderungen des Marktes viel
grindlicher und umfassender beobachten, als selbst ein
groRes Einzelunternehmen. Aber sie vermdgen auch durch
eine geschickte Absatzpolitik die Bedirfnisse des Marktes,
wenn auch in engeren Grenzen zu lenken und zu wandeln,
insbesondere also von fir die Erzeuger unvorteilhaften
Produkten abzuleiten. Anderseits geben sie im Innern
der Organisation ihren Mitgliedern stérkere Stltzen, um
allméhlich die industrielle produktionstechnische Leistungs-
fahigkeit umzustellen. Hierbei kénnen allzu schwache
Werke sogar auf Gemeinkosten stillgelegt und somit
Widerstdnde gegen dieses Programm ausgeschaltet wer-
den. Organisatorisch kommt ihnen hierbei zu Hilfe, daB
diese Syndikate im allgemeinen nur ein enger begrenztes
Wirkungsfeld technischer Massenerzeugung finden kénnen.
Fur Giuter, die, sei es wegen der spekulativen Natur ihrer
wichtigsten  Rohstoffe, sei es wegen unberechenbarer
Wandlungen des Marktes (Modewaren) einer Reglemen-
tierung des Absatzes nicht zugénglich sind, scheidet diese
Kartellform aus. lhre Doméne ist denn auch die Urproduk-
tion, die Halbfabrikate-Industrie und wenige Zweige der
Fertigwaren-Industrie, wie etwa die maschinelle Herstellung
von Bauglas, Flaschen, Porzellanisolatoren fir elektrische
Zwecke und d&hnliches.

Je mehr jedenfalls eine typisierte Massenerzeugung
und in Verbindung damit eine Spezialisierung in der In-
dustrie sich durchzusetzen vermag, je mehr ferner Guter-
statistik und Konjunkturforschung die Grundlagen des ein-
zelnen Glterabsatzes berechenbar gestalten, um so glnsti-
ger durften die Aussichten fir die Syndizierung werden,
weil sie auch vom Standpunkte des Verbrauches die-
jenige Vertriebsorganisation darstellt, die eine Markt-
beherrschung mit verhéltnisméaRig weitestgehenden Vor-
teilen fur den Kaufer zu verbinden vermag. Wenn diese
Vorteile der Syndikate gerade gegenwdértig nicht in dem
winschenswerten Umfange zutage treten, so dirfte der
Grund, abgesehen von der schwierigen wirtschaftlichen
Gesamtlage, vor allem wohl darin liegen, daf die hier in
erster Linie in Frage kommenden GrofRindustrien in sehr
erheblichem MaBe die finanziellen Kosten des Wieder-
aufbaues und der Umstellungen aus den laufenden Verkaufs-
ergebnissen durch eine entsprechende Syndikats-Preispolitik
herauszuholen trachten. [94]

Mitteilungen aus Literatur und
Praxis / Buchbesprechungen

entsprechend 14Rt sich auch bei der Konjunkturbetrachtung
stets zwischen der Konjunktur des Awuftrags-
eingangs und der ihr folgenden Umsatz- oder
Beschéadftigungskonjunktur unterscheiden.

Unsere augenblickliche Wirtschaftslage bietet ein in
vieler Hinsicht lehrreiches Beispiel einer solchen Beschéf-
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tigungskonjunktur. Wahrend fast aus allen Zweigen der
Industrie und des Handels Nachrichten (ber eine er-
mattende Verkaufstatigkeit einlaufen, befindet sich der
Produktionsapparat in Ausfuhrung friherer Auftrdge noch

vielfach in voller Fahrt. Demzulolge lauten die Umsatz-

Ziffern und die aus der Tatigkeit des Vorjahres stam- "S)
menden Ergebnisse recht gunstig und t&uschen vielfach -

eine konjunkturelle Blite vor, die nicht mehr in diesem * j 7¢ Iy
Umfang vorhanden ist. Unsere Aktiengesellschaften haben WS I > rw

60

fir das Jahr 1927, dessen Gewinne in diesen Monaten *
zur Ausschittung gelangen, eine erheblich gebesserte Ren-
tabilitdt bewiesen. Es ist verstdndlich, daB diese gin-
stigen Ergebnisse psychologisch anregend wirken, und so
erklart sich zum guten Teil die zuversichtliche Bdrsen-
stimmung, die nach wie vor recht skeptisch betrachtet
werden muB.

Eine erhebliche Verbesserung der Borsenkurse ist ja OlLEFM AN .50 MO EMAM .1 AISON. 01 F M.fM.I11 AS.0MD.ILEMA M3

auch gar nicht eingetreten. Eine Reihe von, Spezial-
werten hat groBe Steigerungen erfahren; vergleicht man A’hZ Muetich lte Wedsdlsummen und noretlide Sunmen
aber den heutigen Stand mit dem des Jahresanfangs, so r erten Vieded 195 his 198
ist indexmé&Rig praktisch keine Verdnderung festzustellen V\B—V\HYEEI
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wie vor unsere Geldlage entgegen. Die im letzten Be-
richt befurchtete Versteifung des amerikanischen Geld-
marktes ist inzwischen Tatsache geworden. Die Federal
Reserve Banks haben ihren Diskontsatz erhoht, empfind-
liche Rickschlage an der amerikanischen Bdrse sind nicht
ausgeblieben. Es wird abzuwarten sein, wie weit dies
Rickwirkungen auf die Versorgung des deutschen Kapital-
marktes haben wird. Seit Anfang Mai sind gegen 170
Millionen RM Auslandanleihen in Amerika untergebracht
worden; weitere Emissionen werden fir die nachste Zeit
erwartet. Ohne diese Kapitalzufuhr wiirde der inner-
deutsche Geldmarkt zweifellos ein ganz andres Bild haben.
Denn die letzten Inlandanleihen waren nicht sehr erfolg-
reich; eine Reihe oOffentlicher Anleihen ist bei weitem
nicht voll gezeichnet worden. Unter Ausschaltung der
Saisonschwankungen ergibt sich eine weitere Verknappung
des deutschen Geldmarktes; ebenso ist der Wechselumlauf
immer weiter gestiegen. Auch die Summe der protestier-
ten Wechselverpflichtungen wachst weiter. Die Kredit-
sicherheit nimmt daher langsam aber stetig ab; wenn auch
heute noch keine beunruhigenden Anzeichen zu bemerken
sind, so &Rt sich ohne Gefahr auf eine weitere Ver-
schlechterung im Laufe der ndchsten Zeit schlieBen (Abb. 2).
In gewissem Gegensatz hierzu steht die Abnahme der
Konkursziffern im April; doch mull erst abgewartet wer-
den, ob es sich hier um einen Einzelfall oder um eine
dauernde Entwicklung handelt.

modernsten (Abb. 4). Ricklaufige Meldungen kommen
ferner aus der Textilindustrie, wo die Kurzarbeit seit
einiger Zeit wieder bedeutenden Umfang angenommen
hat und man bereits in groBem MaRe die Lagerhaltung
einzuschranken versucht, aus der Maschinenindustrie und
der Eisen- und Stahlwarenindustrie, in der ebenso wie in
der Fahrradindustrie das Saisongeschaft dieses Frihjahrs
vollkommen ausgeblieben ist. Die erfreuliche Belebung
des allgemeinen Arbeitsmarktes (Abb. 5) ist wahrschein-
lich zum allergroBten Teil auf AuBenarbeiten im Bau-

Ebenfalls im Rickgang begriffen ist die Erzeugung, gewerbe und in der Landwirtschaft zuriickzufihren. Wenn
der Grundstoffe (Abb. 3). Hier hat nicht nur der Auf- unsere saisonbereinigte Kurve dies nicht erkennen l&aRt,
tragseingang in der Stahlproduktion nachgelassen, son-  so liegt die bereits wiederholt ausgesprochene Vermutung
dern es ist auch bereits eine Abnahme in der Beschéfti- nahe, daB unsere Korrekturziffern nicht mehr der heu-
gung festzustellen. Seit Jahresbeginn sind neun Hoch-  tigen Wirtschaftstruktur entsprechen. Jedenfalls ist eine
ofen stillgelegt worden, darunter einige der groften und andre Erklarung fur dieses ganz aus dem Rahmen der
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sonstigen Entwicklung fallende Wirtschaftskennzeichen g0
kaum zu finden.

Fast stets sind Preiserhéhungen der wichtigsten Pro- 11125 - i o111 w1 B
duktionsguter  eine Begleiterscheinung  wirtschaftlicher WDJF KAM.11 AS.O. /2] F MAMLIASO. NOLF MAMILAS.ON.DIEM AW
Spannungsperioden.  Die gegen Ende einer Beschafti- o
gungskonjunktur auftretende N_achfrage nach Grundstoffen Ath 6 Ldﬂr[b(fugeleme ud emte Atoeiter

reizt leicht zu solchen Preiserhéhungen, durch welche dann l
meist eine bedeutende Kdauferschicht ausféllt und damit Leberereiurgsiosien 195 bis (1913= 101)

der Beginn der nachlassenden Umsatztatigkeit eingeleitet

wird. Auch diesmal haben diese Erscheinungen nicht ge-  weiteren Auswirkungen heute noch nicht zu Ubersehen ist,
fehlt. Nach der Kohle ist das Eisen um fast 8 vH im aber bei richtiger Wirdigung der augenblicklichen Lage
Preise gestiegen und hat damit der schon notleidenden nur mit ernster Besorgnis betrachtet werden kann. Jeden-
eisenverarbeitenden Industrie weitere Schwierigkeiten be-  falls erkennen wir aus ihr, wie weit unsere Wirtschaft
reitet. Lohnerhdéhungen sind von allen Seiten gemeldet heute noch von einer richtigen Konjunkturpolitik ent-
worden, obwohl die Lebenshaltung indexmdfBig sich kaum fernt ist, und wie leicht wir trotz aller schonen Unter-
verteuert hat (Abb. 6). Mit neuen Tarifforderungen ist suchungen in der Praxis wieder in Fehler zuriickfallen,
die Reichsbahn auf den Plan getreten. So ist eine  deren verderbliche Wirkungen in jedem Konjunkturkreislauf
Welle von Preiserhdhungen eingeleitet worden, die in ihren festgestellt worden sind. [10°] Brasch.

. was die rivatwirtschaftliche Nutzanwendun erstrebt,
KonjunkturforSChung und Marktanalyse mehr als srwi'mscht zuriicktritt.  Die rechnerigschen und
graphischen Verfahren fir Auswertung und Analyse kon-
junktur-statistischer Zahlenreihen und Kurven werden nicht
behandelt; auch eine reichere Ausstattung des Werkes
mit schaubildlichen Darstellungen, fur die eine unerschopf-
liche Auswahl zur Verfiigung steht, ware der unmittelbaren
Anschaulichkeit zugute gekommen. Insofern scheint das
im Vorwort gesteckte Ziel, die methodischen Eigentiim-
lichkeiten und Verfahren der Konjunkturbeobachtung dar-
zustellen, nicht ganz erreicht. Dem Werke sind ein um-
fangreiches Literaturverzeichnis und ausfuhrliches Sach-
register beigegeben. 67 Zd1

Lehrbuch der Konjunkturforschung. Von Dr. rer.
pol. Hellmut W o 11f, Universitétsprofessor in Halle.
Berlin 1928, Industrieverlag Spaeth & Linde. 322 S,
7 Abb. Preis geh. 4,20 RM, geb. 520 RM.

Die Konjunkturforschung als Werkzeug praktischer
Wirtschaftsfihrung steht bei uns in Deutschland in ihren
ersten Anfdangen, obwohl ihre Wurzeln weit in die theore-
tische Volkswirtschaftslehre zurickreichen, in die Zeit
der Krisentheorien, von Marx und Engels, Schmoller u. a
Unbeschwert von alledem sind, wie in manchem &ndern
Falle, die Amerikaner mit ihrem beneidenswert unkompli,-
zierten Wirklichkeitsinn an die Nutzanwendung gegangen; . . .
nicht wenige unserer leitenden Manner beschaftig heute Konjunkturforschung und  Wirtschaftsrationali-
die gleiche Frage, und der Wunsch nach einer iibersicht- ~ Sierung.  Von Dr. Fr. Bernet Schweizer Schriften
lichen Zusammenfassung des heutigen Standes praktisch ~ fur rationelles Wirtschaften, Bd. 2. Zirich 1927, Verlag

verwertbarer Konjunkturforschung ist offenbar. Flofer & Co. 52 S. Preis 3 Fr.
Die Wolfische Arbeit wird diesen Wunsch nicht rest- Bernet hat sich zum Ziel gesetzt, einen Beitrag zu
los erfiillen, wenn auch das Bestreben, in sorgféltigen liefern ,zum Verstandnis der Bedeutung der Konjunktur

Untersuchungen die begrifflichen Unterlagen zu klaren und deren Erforschung in den Kreisen des schweizeri-
und die Grenzen einer Nutzanwendung zu ziehen, voller  schen Geschaftslebens”. Dieser Zweck ist ohne weiteres
Beachtung wert sind. Der strukturelle Aufbau eines Wirt-  erreicht worden. Gut herausgearbeitet ist die Rolle des

schaftskdrpers und die Erforschung der Strukturwandlun-  speziellen Fachdienstes in den Vereinigten Staaten, ob-
gen werden klar von der Erkenntnis der eigentlichen Kon-  gleich seine Einordnung in den gesamten Fragenkomplex
junkturschwankungen geschieden; Struktur- und Kon-  des  Scientific Management vielleicht nicht geniigend

junktur-Begriff, Gegenstand und Einzelmerkmale von  gekennzeichnet worden ist. AuBerdem stitzt sich die
Struktur- und  Konjunktur-Analyse werden ausfuhrlich  Arbeit von Bernet etwas zu sehr auf die Arbeiten von
nebeneinander untersucht. Es folgt eine Beschreibung von Flarvard und die des deutschen Instituts fiir Konjunktur-
Zeitfolge und Kennzeichen der Konjunkturphasen, die  forschung. Zwar werden die Arbeiten der ,Babson Sta-
in ihrem Auf und Ab keine Naturgesetzlichkeit, sondern  tistical Organisation® und des ,Brookmire Statistical
eine unberechenbare und unbeeinfluBbare Verkettung von Servic* genannt, nicht erwahnt sind aber das ,Karsten

wirtschaftlichen Ursachen und Wirkungen darstellen. Da-  Statistical Laboratory“, das ,Alexander Hamilton Institute“,
mit ist der Gedanke einer konjunkturlosen Wirtschaft er-  die ,Silberling Business Reports* usw. Auch héatten bei
ledigt, und es bleibt als praktisches Ziel der Konjunktur- — dem Zweck, den sich der Verfasser gesetzt hat, die weit-
forschung allein, daf ,die schlimmsten Auswichse der  sichtigen Indexberechnungsmethoden von Snyder, Rorty,
Wirtschaftshewegung wohl rechtzeitig erkannt und beach- Axe Houghton, usw. zum mindestens erwdhnt werden
tet werden* koénnen. missen. Schwerer ist der Nachteil zu werten, daB die Ge-

Diese Erscheinungen, ihre Erkenn;nismdglichkei_ten und fahren, die in der Symptomatik liegen, nicht geniigend ge-
Darstellungstormen werden dann fir den Arbeits- und  kennzeichnet sind. Trotz allem muB die Schrift bei der

Geldmarkt, Kapitalmarkt und die verschiedenen Waren-  vorhandenen Unkenntnis ber den konjunkturellen Zyklus
markte unter Darbietung reichen Tatsachenstoffes ein-  als Fortschritt gebucht werden. Die Einwendungen be-
gehend erdrtert; es will scheinen, daB dahinter die an-  ziehen sich mehr darauf, in welcher Richtung weiter

schauliche gegenseitige Verknipfung, also gerade das, gearbeitet werden sollte. 15 Dr. Schneider.
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Berechnung und  Ausschaltung von Saison-
schwankungen. Von Dr. E. Allschul Merkblatt I/l

der Frankfurter Gesellschaft fir Konjunkturforschung.
Karlsruhe 1927, G. Braun. 36 S. Preis 1,80 RM.

Statistische Reihen, die einen Wirtschaftsvorgang dar-
stellen, geben kein klares Bild der Konjunkturbewegung.
Sie sind entstellt durch die Grundrichtung einer langjéh-
rigen Entwicklung, den sogenannten Trend, und durch
jahreszeitliche Einflisse. Die Frankfurter Gesellschaft fir
Konjunkturforschung beschreibt in ihrer zweiten Ver-
offentlichung die Verfahren zur Ausschaltung des Trends
und der Saisonschwankungen und bespricht insbesondere
die Methode, die Person s, der Leiter des Harvard Uni-
versity Committee on Economic Research, entwickelt hat.
Sie erldutert das Verfahren am Beispiel der Stromabgabe
des Stddtischen Elektrizitatswerks 1 in Frankfurt a. M. fur
Licht, Kraft und Stralenbahn in den Jahren 1903 bis 1914.

Der Lichtverbrauch, der in den einzelnen Monaten zwi-
schen 45 und 185 vH des Jahresdurchschnitts schwankt,
folgt der Zunahme und Abnahme des Tageslichts. Der
Stromverbrauch der StraBenbahn erreicht mit 107 und
108 vH seine hochsten Werte im Dezember und Januar.
Der Kraftstromverbrauch erreicht seinen tiefsten Punkt
mit 91 im Juni und Juli und den hoéchsten mit 107 vH
im Dezember.

Es ist das Verdienst Allschuls, die rechnerische
Behandlung von Konjunkturkurven hier zum ersten Mal
der Offentlichkeit in gemeinverstandlicher Form zugéng-
lich gemacht zu haben. Die Darstellung ist knapp und
geschickt und ermdglicht es dem Geschéaftsmann, auch
ohne konjunkturtheoretische und mathematische Kennt-
nisse seine Umsatzziffern oder andre Konjunkturstati-
stiken so aufzubereiten, da er ein klares Bild von den
wirtschaftlichen Bewegungen in seinem Geschéftszweig ge-
winnen kann.

[46] Krebs.

Marktanalyse. Untersuchung des Marktes und Vor-
bereitung der Reklame. Von H. F. J. Kropff und Bruno
W. Randolph. Minchen und Berlin 1928, R. Olden-
bourg. 316 S. mit 11 Abb. Preis geb. 12 RM.

Vorurteilslose betriebswissenschaftliche Forschung hat
uns seit Jahren die Grundlagen wirtschaftlichster Guter-
erzeugung kennen gelehrt; je mehr ihre Frichte aber
reifen, um so deutlicher zeigt sich, daR fir eine Ratio-
nalisierung der Gilterverteilung kaum mehr als ganz all-
gemeine Erfahrungen und gefuhlsméaRige Ansichten vor-

jranden sind. Eine wissenschaftliche Untersuchung der
Marktverhdltnisse, die jede Werbe- und Verkaufstatigkeit
bestimmen, ist bei uns noch in den ersten Anfangen.

Das vorliegende Werk ist wohl die erste deutsche Ver-

offentlichung, die diese Erfahrungen — und die weit
héher entwickelten amerikanischen Verfahren des ,mar-
keting“, ,advertising“ und ,selling® — zu einem Uber-
blick fir europdische Verhéltnisse zusammenfaft. In

13 Abschnitten wird Zweck und Durchfiihrung der Unter-
suchung der verschiedenen Maérkte dargestellt, des Marktes
der Verbraucher, der Erzeugerindustrie und des Zwischen-
handels; die allgemeinen Grundlagen von Werbung und
Verkauf in Gestalt von Kaufkraft, Stimmungen und Kon-
junktur werden Klargelegt und umfangreiche Nutzanwen-
dungen fir den Einsatz der Werbearbeit entwickelt. (Die
Werbefeldziige der Elida A.-G. und der Erdalwerke seien
als Arbeiten des einen Verfassers hier nebenbei erwéhnt.)
In lebendigster Darstellung ist eine Fllle von an-
ziehenden Erfahrungen, psychologischen Beobachtungen
und Zahlenbeispielen vereint, wenn auch im ganzen Auf-
bau nicht immer so ,systematisch“ geordnet, wie es
deutsche wissenschaftliche Grindlichkeit anstreben wiirde.
Amerikanische Forschung und Schreibweise spiegeln sich
gleichermaBen in dem Buche wider; es wird hoffentlich
vielen ganz neue Ausblicke in unerschlossenes Land er-
o6ffnen und vielféltige Anregungen zu eigenen Versuchen
mit einer ,wissenschaftlichen Betriebsfihrung im Verkauf*
geben. [92) zdl.

Versand

Binnenschiffahrtsspedition. Von Klaus G raR. Be-
triebs- und finanzwirtschaftliche Forschungen. 2. Ser.
27. H. Berlin und Wien 1927, Spaeth & Linde. 182 S.
Preis 6,60 RM.
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Die Arbeit ist in Wirklichkeit eine Monographie eines
SpeditionsgroBbetriebes der Rheinschiffahrt. Wenn auch
der Untertitel ,Die Organisation und Betriebstechnik im
SpeditionsgroBbetrieb der Rheinschiffahrt“ die allgemeine
Uberschrift ,,Binnenschiffahrtsspedition einschrankt, so
wadre es doch winschenswert gewesen, diesen Charakter
bereits in der Hauptiberschrift mehr zur Geltung zu
bringen.  Auch die benutzten Zeitschriften zeigen eine
spezielle Bevorzugung der Rheinschiffahrt.  Wenn auch
in der Skizzierung der ins Auge gefalten Unternehmungs-
art gesagt ist, dal es sich nicht um einen bestimmten
Betrieb, sondern daB es sich um die Erdrterung derjenigen
Organisationsfragen handele, die fur die Binnenschiffahrt-
spedition von allgemeiner Bedeutung sind, so scheint
dieses Programm doch nur wenig durchgefiihrt und tat-
sdchlich der Charakter einer Monographie im wesentlichen
beibehalten zu sein. Im ubrigen soll nicht verka;nnt wer-
den, daB die Einzeldarstellung sehr eingehend und unter
Benutzung vieler Statistiken und Formularmaterials durch-
gefuhrt worden ist.

[3] Dr. Kes, Berlin.

Betriebsfragen

Selbstkosten-Ermittlung im Industriebetrieb.
Dr.-Ing. A Lischka. Berlin
triebswissenschaftliche Biicher,
Preis 2,50 RM.

Lischkas ,Selbstkosten-Ermittlung” hétte die Reihe
der ,Betriebswissenschaftlichen Biicher* eroffnen sollen,
denn die Notwendigkeit einer zahlenméRigen Rechenschafts-
legung fir alle wissenschaftlichen Betriebsfuhrungen kann
nicht oft genug dem BewuBtsein eingeprdgt werden, auch
wenn auf so beschrénktem Raume wie dem des vorlie-
genden Bichleins nicht unbedingt Neues gesagt werden
kann. —

Der Inhalt lehnt sich im groBen ganzen an den be-
kannten Grundplan der ,Selbstkostenberechnung* des AWF
an; darlber hinaus wird neben dem Verfahren der Zu-
schlagsrechnung auch die Teilungsrechnung erwéhnt und
auf die Platzkostenrechnung und die statistische Verarbei-
tung der Selbstkosten ndher eingegangen. Die Einfiilhrung
der Begriffe ,Gemeinkosten* und ,Unkosten“ in unter-
schiedlicher Bedeutung wirkt befremdlich; gegenuber der
eindeutigen Fassung im ,Grundplan® erscheint sie kaum
als Fortschritt. Die Uberschrift ,,Einzelkostendiagramm®

Von
1928, Georg Stilke (Be-
Bd. 4 74 S. mit 7 Abb.

in Abb. 7 widerspricht dem sonst gebrauchten Begriffe
»,Einzelkosten* und sollte besser ,Einheitskosten* lauten.
Zahlreiche Beispiele, leider immer wieder nur aus dem

Maschinenbau und GieRereibetriebe, erldutern die kleine
sonst recht Ubersichtliche Schrift. [90] Zdl.

Die Platzkostenrechnung im Dienste der Betriebs-
kontrolle und Preiskalkulation. Von Dr.-Ing. G. Kritz-
ler. Berlin 1928, Julius Springer (Betriebswirtschaftliche

Zeitfragen, 9. Heft). 59 S. Preis geh. 4,50 RM.
Nach einem recht gut einfiilhrenden Uberblick iber
den heutigen Stand des theoretischen Ausbaues der

Selbstkostenrechnung entwickelt der Verfasser die Grund-
lagen fir eine Preis- und Betriebsrechnung mittels Platz-
kosten, die einmal jeder Kostenstelle und jedem Kosten-
trdger die dafir entstandenen Kosten so unmittelbar als
moglich zufihrt und die anderseits in Gestalt der ,ge-
staffelten* Preise es ermdglicht, die Verdnderlichkeit der
Kosten mit dem Beschaftigungsgrad in der Preispolitik
praktisch zu berticksichtigen.

in einer groen Anzahl von Vordrucken wird ein voll-
stdndig durchgerechnetes Beispiel fur das vorgeschlagene
Verfahren geboten. Seine Durchfuhrung erfordert offen-
sichtlich umfangreiche Rechenarbeit; dafur bieten die Er-
gebnisse einen umso grindlicheren Einblick in den Ab-
lauf der betrieblichen Vorgénge. In den knappen Erldu-
terungen zu den Vordrucken kommen diese Einzelheiten
zu wenig zur Geltung; trotzdem wird die Schrift reiche
Anregungen geben und dazu helfen, an der Hand rech-
nungsmaBiger Nachweise immer tiefer in das Innenleben
des industriellen Betriebs einzudringen und ihm durch
die Mittel klarsehender Preispolitik die glnstigsten Be-
dingungen zu schaffen. [9 Zdl.

Statistische Betriebsiiberwachung. Von Dr. Herbert
Antoine. Minchen und Berlin 1927, R. Oldenbourg.
85 S. m. 10 Abb. Preis 5 RM.



180 Umschau

Die Arbeit verdankt ihre Entstehung ausgiebiger Tatig-
keit in einem GielRereibetriebe. Sie wird begrift als
ernsthafte Studie mit dem Ziel, nachzuweisen, wie die
statistische Methode in der Praxis angewandt wird, und
welchen Nutzen die Ménner der Praxis daraus ziehen
kénnen. Es ist zu hoffen, daR auf die bisherige Ge-
pflogenheit, allgemeine Werke Uber Statistik im Dienste
der Betriebswirtschaft zu schreiben, nunmehr die Zeit
folgt, in der die Untersuchung spezieller Betriebszweige
in den Vordergrund tritt.

Es liegt in der Natur des GieRereibetriebes, daB die
Handarbeit stets Uberwiegt, dal also die Arbeiter- und
Lohnverhéltnisse die weiteste Beachtung finden miussen.
Die Verbindung mit der Buchhaltung ist, wie sie in der
Schrift erwéhnt wird, eine Gewé&hr dafur, daB die fir
jede Statistik in der Betriebswirtschaft einheitliche Grund-
lage des Zahlenmaterials und damit dessen Zuverlassigkeit
gesichert ist. Die Belegschafts- und Arbeiterstatistik
sowie deren Auswertung hinsichtlich der verschiedenen
Lohnarten, die Beziehung der L&éhne zu den &ndern Auf-
wendungen als solchen, sowie bei wechselndem Beschéaf-
tigungsgrad sind eingehend durchdacht.

Interessant ist der Abschnitt Uber die Leistungs-
statistik, der mit der ,Budgetbewegung® zusammenfallt.

Die Arbeit wirde bei einer Neuauflage wesentlich
an Geschlossenheit gewinnen, wenn alle theoretischen Er-
wégungen (ber das Wesen der Statistik im allgemeinen
wegfielen.

VL3¢ Dr. Br.
Recht und Wirtschaft

Die zivilrechtliche Stellung der Verkaufsstelle bei
Kartellen. Von Dr. jur. Hans-Heinz Steffani. Berlin
1927, Verkehrswissenschaftl. Lehrmittelgesellschaft m. b. H.
bei d. Deutsch. Reichsbahn. 76 S. Preis 2,50 RM.

Die sehr anregende und eindringende Arbeit befalt
sich mit einer rechtlichen Erdrterung der Syndikatsformen,
d. s. Kartelle mit eigner Verkaufstelle. Eine solche Spezial-
untersuchung fehlte bisher. Es werden die drei Typen
der sogenannten Doppelgesellschaft (Kartelle als selb-
standige Rechtspersonlichkeit mit eigenem selbstandigem
Verkaufsorgan), die Einheitskartellgesellschaft (als soge-
nannte Nebenleistungsgesellschaft) und die dazwischen
stehenden Bindungen behandelt, bei denen der Verkauf
entweder einem Dritten (Bank) oder einem Mitglied, oder
der Geschaftsfihrung des Kartelles selbst Ubertragen ist.

Am eingehendsten ist die erste Form erdrtert, die in
der Tat rechtlich auch die wichtigsten und interessantesten
Probleme umfaBt. Besonders behandelt ist ferner die
durch die Kartellverordnung § 8 aufgerollte fristlose Kin-
digung des Mitgliedes mit ihren Rickwirkungen auf die
Stellung der Mitglieder und der Organisation selbst.
(Fragen der Auseinandersetzung zwischen dem Ausschei-
denden und der Geschéftstelle-G. m. b. H.) Im einzelnen
setzt sich der Verfasser mit der bereits sehr eingehenden
juristischen Literatur und Rechtsprechung klar auseinander,
so daB die Arbeit ein wertvolles Hilfsmittel zum Studium
dieser flur das praktische Organisationsleben sehr wich-
tigen Fragen bietet.

Dr. Tschierschky, Berlin.

Eingegangene Bilcher
| Eingehende Besprechung Vorbehalten |

VDI-Verlag G. m. b H. Berlin:

Grundplan der wissenschaftlichen Betriebsfilirung
im Bergbau. Von Kurt Sieben. 1928. 148 S. Preis
10,50 RM.

Die Bibliotheken der deutschen
schulen.  Von Oberbibliothekar Dr.
dorff. Leiter der Bibliothek der
schule Hannover. Din A5, 40 Seiten.
fur VDI-Mitglieder'2,25 RM. 1928.

Das Geschiitz im Mittelalter. Quellenkritische Un-
tersuchungen von Generalleutnant a. D. Dr. phil. h. c
Bernhard Rath gen. Din A4, XX/718 Seiten, 14 Tafeln
mit 56 Abbildungen, 2 Bildnisse und 1 Ubersichtsplan. In
Ganzleinen gebunden 50 RM, fiur VDI-Mitglieder 45 RM.
1928.

Technischen Hoch-
Paul Tromms-
Technischen Hoch-
Preis geh. 2,50 RM,

Technik
und Wirtschaft

Industrie- und Handelskammer Frankfurt a. M.-
Hanau. Bericht fir das Jahr 1927. Frankfurt a. M. 1928,
Max Koebcke. 82 S.

Die Technik des wirtschaftlichen Verkehrs. Von
Klemens O 11el 2. Aufl. Wien 1927, Manzsche Verlags-
und Universitats-Buchhandlung. 324 S. Preis 15,40 6. S

Sammlung Borntraeger 13. Bd.: Grundzlige der all-
gemeinen Wirtschaftsgeographie. Von Bruno Dietrich.
Berlin 1927, Gebr. Borntraeger. 223 S. Preis 8,50 RM.

Die Zementindustrie. Von Ginther Kihn. Jena
1927, Gustav Fischer. 156 S. m. 24 Abb. Preis 8 RM.

Schriften der
schen Verwaltungsakademien 1. H.:
Berlin 1928, Carl Heymanns Verlag.

Arbeitsgemeinschaft der Niederrheini-
Kommunalfinanzen.
179 S. Preis 8 RM.

Die Wirtschaftstheorie der Gegenwart. Herausgeg.
von Hans Mayer, Frank A. Fetter und Rieh. Reisch.
1 Bd.: Gesamtbild der Forschung in den einzelnen L&n-

dern. 280 S. Preis geh. 18 RM, geb. 19,50 RM. 3. Bd.:
Einkommensbildung. 341 S. Preis geh. 26 RM, geb.
27,50 RM. Wien 1928, Jul. Springer.

Betriebswissenschaftliche Bucher 5. Bd.: Energiewirt-
schaft im Betrieb. Von Rudolf Landsberg. Berlin
1928, Georg Stilke. 94 S. Preis 3 RM.

Qualitdt und Betrieb.
Stuttgart 1928, C. E. Poeschel.
geb. 9,30 RM.

Handwdrterbuch der Betriebswirtschaft. Heraus-
gegeben von H. Nicklisch. 20. Lfg. Stuttgart 1928,
C. E. Poeschel. 272 Sp. Preis 7 RM.

Einflhrung in die Privatwirtschaftslehre. Von Wwil-
helm Rieger. Nirnberg 192S, Krische & Co. 331 S
Preis 13 RM.

RKW-Verdéffentlichungen Nr. 9:

Von Arthur Lisowsky.
153 S. Preis geh. 7,80 RM,

Einheitsbuchfiih-

rungen. 1.: Mittlere Maschinenfabriken und Einzelferti-
gung. Bearb. von W. Krdhe. Dortmund 1928, Fr. Wilh.
Ruhfus. 59 S. u. 1 Bd. Anhang. Preis zus. 10 RM.

RKW-Veroffentlichungen Nr. 14: Einheitsbuchfiih-
rungen. 2.: Braunkohlenbergbau. Bearb. von K. Fischer.
Dortmund 1928, Fr. Wilhelm Ruhfus. 36 S. u. 1 Bd. An-

hang. Preis zus. 8 RM.
Betriebswissenschaftliche Biicher 6. Bd.: Betriebs-
organisation und Betriebsabrechnung. Von Hans D

Brasch. Berlin 1928, Georg Stilke.
Preis 5 RM.

139 S. m. 32 Abb.

World Business at Geneva.
Vice-President in Charge of Editorial. New York 1927,
Mc-Graw-Hill Publishing Comp., Inc. 47 S

Produktion und Absatz. Von Dr. Warthold Mohr -
mann. Minchen 1927, Dr. Franz A. Pfeiffer Verlag.
Preis 1,50 RM.

Mohrmann gibt in allgemeinverstandlicher Form For-
schungsergebnisse bekannt, die von groRer Bedeutung fir
die Volkswirtschaft sind, denn sie weisen einen Weg zur
Losung der Absatzfrage, der wichtigsten Frage der Wirt-

By Edward J. Mehren,

schaft. j
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