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Die Aussteller und Eink&ufer der Leipziger Messe werden mit den Verfahren der GroBzahlforschung

untersucht,

um dem Vertriebsingenieur Anhaltspunkte fir

die Rew<rtung einer Messe zu gehen.

Die bei der Beschickung einer Messe in Frage kommenden Vorbereitungsmafnahmen fur den Sland-
aufbau und die Besucherwerbung sind im zweiten Teil behandelt.

1. Die Notwendigkeit statistischer
Betrachtungsweise

Die Wirksamkeit einer Propagandamafnahme fest-
zustellen, stoBt h&ufig auf Schwierigkeiten. Dies ist von
um so groBerem Nachteil, je kostspieliger und kompli-
zierter die betreffende Propaganda ist. Bei der Be-
schickung einer Messe liegt dieser Fall vor. Sie ist mit
groBeren Ausgaben verknupft, muB von langer Hand vor-
bereitet sein und durch zusatzliche Propaganda unter-
stutzt werden. Infolgedessen sollte ihr Werbewert fir das
eigene Erzeugnis vorher untersucht und das Meinen um
die Messe nicht dem Wissen um sie vorgezogen werden.

Dem Vertriebsingenieur
er konnte, genau wie bei
Vorgéngen, eine Formel

wére es am liebsten,
determinierten physikalischen
anwenden. Die zu einem Ge-
schéftserfolg auf der Messe fiuhrenden Zusammenhénge
vieler Abhéangigkeiten sind aber nicht kausaler Natur,
so dal man sie formelmé&Rig erfassen konnte. Die mathe-
matische Behandlung privatwirtschaftlicher Probleme er-
weist sich wegen des Einflusses zeitlicher und psycho-
logischer Faktoren als ungemein schwierig; zum mindesten
ist sie nicht so zuverldssig, daB sie eine Vorrechnung
mit engem Toleranzbereich fir denAbsatz bestimmter
Erzeugnisse eines PrivatunternehmenszulieBe. Diese Tat-
sache des ,Zufélligen“, die allen wirtschaftlichen Er-
scheinungen anhaftet, ist es, die das Schétzen beginstigt,
ja es eigentlich erst entstehen 14aRt. Dieser gefuhls-
méaRigen Verwendung von Erfahrungstatsachen kann aber
eine solide Grundlage gegeben werden, indem man sie
mift und so ein zahlenmé&Riges Bild gewinnt, d. h. man
zieht die Statistik zu Hilfe, und wenn mdoglich die Gesetze
der Wahrscheinlichkeitsrechnung. Diese Betrachtungs-
weise hat in der Technik und Naturwissenschaft zu frucht-
barer Weiterentwicklung gefihrt, weil sie trotz der vor-
handenen Zufalligkeiten den Beobachter von subjektiver
Beurteilung freimacht. Gerade bei der Beschickung einer
Messe sollte man deswegen seine Entschliisse auf vor-
handenem Zahlenmaterial aufbauen; denn wohl bei keiner
absatztechnischen MaBnahme unterliegt man so leicht
geflihlsbeeinfluBten Wertungen wie bei ihrl. War man
schon auf einer Messe, so kann man den Erfolg aus den
anschlieBend sich entwickelnden Geschéften und den An-
fragen erkennen. Damit ist aber lediglich ein einzelner

Die Oriinde dafiir liegen einmal in der unmittelbaren Erfassbarkeit d

D)
direkten Messeauftrage, wahrscheinlich aber auch in den bei solchen Massen-
ansammlungen wirksamen massenpsychologischen Qesetzen der Gefihlsum-
matioo und der Senkung des geistigen Niveaus.

er
schéftserfolg beeinflussen,

Fall, ein Zufall, erfaBt, ohne der tatsdchlichen Bedeutung
der Messe flr sein Erzeugnis gerecht zu werden.

Wie man sich bei der Feststellung technisch-physikali-
scher GesetzmalRigkeiten nicht auf einen Versuch stitzt,
sondern das Experiment aus einer Versuchsreihe aufbaut,
um erst daraus seine endglltigen Schlisse zu ziehen,
so sollte man auch den Besuch einer einzigen Messe erst
als Einzelversuch werten. Bei der Messe geben alle
vorangehenden einen Schatz von Erfahrungswerten, in den
man sich einschaLen muf}, um seiner teilhaflig zu werden.
Auch dies ist ein Unterschied zwischen Aus-
stellung und Messe, daB letztere diese Erfahrungs-
werte Ausstellern und Eink&ufern zugute kommen lassen
kann. Bei der Ausstellung hat eine nachtrégliche statistische
Auswertung nur noch problematischen, historischen Wert,
bei der Messe trdgt sie den Charakter der Vorrechnung.
Die Leipziger Messeleitung kommt, soweit sie kann, den
Bedurfnissen der Hersteller von messefahigen Fabrikaten
nach BewertungsmaRstdben insofern entgegen, als sie die
von ihr gefiihrten Statistiken der Offentlichkeit zuganglich
macht. Ist es einer einzelnen Firma nicht mdglich, diese
Statistiken mit Grindlichkeit auszuwerten, so sollten die
Wirtschaftsverbdande helfend eingreifen. Uberhaupt finden
diese in der Feststellung des Erfolges bei der Beschickung
von Ausstellungen und Messen durch ihre Mitglieder noch
dankbare Aufgaben. Ferner ist auch das Deutsche
Ausstellungs- und Messe-Amt bestrebt, auf
Grund genauer Kontrolle aller Messen und Ausstellungen

nur die zu befiurworten, die wirtschaftlichen Erfolg er-
hoffen lassen. Das Ausstellungs- und Messe-Amt versucht
weiter, eine einheitliche Grundlage fir die Messestatistik

auszuarbeiten. Solche Einheitlichkeit kann dem Vertriebs-
ingenieur das Urteil wesentlich erleichtern, ob eine Messe
und welche von seiner Firma beschickt werden soll.

2. Die Ausstellerschaft als Kollektivgegenstand
a) Begriffliche Klarung

Will man der Messe mit Hilfe der Wahrscheinlichkeits-
rechnung né&herkommen, so ist festzustellen, ob und in
welchen Eigenschaften die Kriterien des Kollektivgegen-
standes auf sie zutreffen, weil nur bei Vorliegen eines
Kollektivgegenstandes von Wabhrscheinlichkeit im wunten
angegebenen Sinne gesprochen werden kann. Geht unsere
Untersuchung in bezug auf Eigenschaften, die den Ge-
positiv aus, so verhilft die

Wahrscheinlichkeits- und Korrelationsrechnung zu einer
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Abb. 1
Aussteller der Leipziger Fruhjahrsmessen 1927/29

Unterlage fiur die Bewertung der Messe, deren Bedeutung
einem klar wird, wenn man an die Erfolge dieser Rechen-
verfahren im Versicherungswesen, bei Spielkasinos und
in der experimentellen Psychologie denkt. Versagen die
Kriterien, dann ist auf die beschreibende Statistik zurick-
zugreifen, um sie soweit als moglich als Stitze unserer
Entschlisse zu Hilfe zu nehmen; oder aber die bis jetzt

gelbten Erhebungen sind unter dem Gesichtspunkt der
Anwendbarkeit der Wahrscheinlichkeitsrechnung2 weiter
auszubauen.

Im nachfolgenden ist die v. ili/ses’sche Definition des
Kollektivgegenstandes zugrunde gelegt. Nach ihr liegt
bei einer Massenerscheinung oder einem Wiederholungs-
vorgang, d. h. bei einer groBen Zahl von Einzelbeobach-
tungen dann ein Kollektiv vor, wenn die Vermutung be-
rechtigt ist, daB die relative Haufigkeit des Auftretens
eines Beobachtungsmerkmals einem Grenzwert zustrebt.
Dieser Grenzwert ist dann die Wahrscheinlichkeit fir das
Eintreten des der Beobachtung unterliegenden Merkmals
bei dem Kollektiv. Es sind aber noch weitere Bedingungen
zu erfullen: Der Grenzwert der Haufigkeit muR erhalten
bleiben, wenn wir einen Teil der Beobachtungsfille will-
kurlich herausheben, z. B. jeden 3. oder 6. Fall. Durch
solch eine MaRnahme darf die relative H&ufigkeit, genauer
ausgedrickt, ihr Grenzwert, sich nicht &ndern, v. Mises
nennt diese Forderung das Prinzip der Regellosigkeit
oder das Prinzip vom ausgeschlossenen Spielsystem (die
letzte Bezeichnung in Anerkennung der Bedeutung der
Wahrscheinlichkeitsrechnung fiur die Spielbanken).

Nach diesen Feststellungen begrifflicher Art
wir versuchen, diese auf die Messe anzuwenden. Dal sie
eine Massenerscheinung ist, fallt in die Augen. Eigentlich
sind es zwei, namlich die Ausstellerschaft und die Einkaufer-
schaft. Betrachten wir zunéchst die Aussteller. Unter den
verschiedenen Merkmalen ist die Standgréfe am leichtesten
zu erfassen. Uber andere Eigenschaften der Aussteller-
schaft, bei deren Preisgabe man auf den guten Willen des
einzelnen Ausstellers gegeniber der Messeleitung ange-
wiesen ist, sind Unterlagen in gentigend groBem Umfang
nicht vorhanden, z. B. Zahl der Interessenten, die auf
jedem Stand vorsprachen, getrennt nach Inland und Aus-
land; noch viel weniger sind vertrauenswirdige Angaben
Uber das Messegeschaft zu erhalten. Diese waren fur
den Vertriebsingenieur am wichtigsten, aber fir ihn nicht
allein. Sie konnten auch endlich einmal Klarheit Uber
die Bedeutung der Messe fir den Umsatz im Lande und

kénnen

2) Die Anwendung der Wahrscheinlichkeitsrechnung auf Betriebsvorgang

wird heute vielfach ,,GroBzahlforschung“ genannt

Wirtschaft

fur die Ausfuhr geben. Das Institut fur Konjunkturfor-
schung ist nach dieser Richtung schon seit ldngerem be-
miht. Die StandgroBe soll weiter unten noch eingehender
untersucht werden, weil bei ihr die einfachsten Verhalt-
nisse fir solch eine Betrachtung vorliegen und immerhin
einige, wenn auch bescheidene, SchluBfolgerungen daran
geknupft werden konnen.

In nogh geringerem Umfang als beim Aussteller kénnen
bei den Einkdufern irgendwelche Eigenschaften erfaBt
und ausgewertet werden. Der Einkdufer beschafft sich
ein MeRabzeichen; im dUbrigen unterliegt er keiner Kon-
trolle. Man hat versucht, die ihn interessierende Branche
festzuhalten. Aber solche Erhebungen sind unvollstédndig,
weil lédngst nicht alle Besucher die erbetenen Angaben
machen. Wenn auch die Verteilung der Einkaufer auf das
Inland und Ausland, z. B. von der Leipziger Messe, sehr
genau verfolgt wird, so darf man doch sagen, daf fir die
Massenerscheinung ,,Eink&ufer” zur Zeit das Beobachtungs-
material noch nicht ausreicht, um {ber das Bestehen des
Kollektivgegenstandes im Sinne der Wahrscheinlichkeits-
rechnung Untersuchungen anstellen zu kdénnen. Im Ab-
schnitt 3 wird auf diesen Punkt noch weiter eingegangen.

b) Die StandgrofRe der Ausstellerschaft unter dem
Gesichtspunkt der GroRzahlforschung

Die StandgréBe ist das Merkmal, das wegen der
Mieterhebungen am sichersten bei allen Ausstellern in
Erfahrung gebracht werden kann, lber das also die ein-

wandfreiesten Unterlagen vorhanden sind.

Uns interessiert zunédchst einmal, ob GesetzméaRBigkeiten
vorhanden sind, die dann spéter auf ihre praktische Ver-
wendbarkeit ausgenutzt werden kdnnen.

Von vornherein ist zu berucksichtigen, dal die Stand-
groRen in den verschiedenen Abteilungen der Leipziger
Messe sehr unterschiedlich sind. Auf der Mustermesse sind
nicht durchgdngig die AusmaBe noétig wie auf der Tech-
nischen Messe. So betrug die Durchschnittsgrofe zum
Frihjahr 1929 auf der Mustermesse 17 m2, auf der Tech-
nischen Messe 24,8 m2 Aber diese Durchschnittsgrofe
als das arithmetische Mittel aus den Ermietungen samt-
licher Aussteller gibt noch kein Bild dariuber, welche
StandgroBen von der Ausstellerschaft bevorzugt werden.
Extremwerte verschieben auch in diesem Fall, wie so oft
(z. B. bei Zeitstudien), das arithmetische Mittel von den
am haufigsten eintretenden Fallen.

Trdgt man, wie in Abb. 1, die Zahlen der Aus-
steller fir die gesamte Leipziger Messe (ber den
Standgréfen als Abszisse aut (Abszisse logarithmisch

geteilt), so treten drei Hochstwerte deutlich in die
Erscheinung, und zwar zwischen den StandgréBen
2 bis 3 m2, 10 bis 20 m2 und 100 bis 150 m2. Hier-
bei sei bemerkt, daB in der Abszissenachse von Ab-

bildung 1 alle Standarten wie Kojenflache, Tischflache,
Freiflaiche und Deckenflache gleich behandelt sind, ob-
wohl z. B. die Tischflache nicht nach Quadratmetern,
sondern nach laufenden Metern berechnet wird.

Die Beobachtungspunkte sind fur die Messen 1927
bis 1929 aufgetragen und zeigen eine so bemerkenswerte
Ubereinstimmung, daR es angezeigt erscheint, die Kurve
noch weiter zu analysieren. Zu diesem Zweck ist in
Abb. 2 die Verteilung der Aussteller der gesamten Messe
und der Technischen Messe flr sich auf die StandgrdoBen
gezeigt und dabei gleichzeitig die Durchschnittsgréfe
der Stande, das arithmetische Mittel, angegeben. Das
Maximum der Ausstellerzahlen befindet sich fur die ge-
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Abb. 4

marz 1930
Abb. 2 bis 4. Verteilung der Aussteller auf verschiedene StandgréRen
Abb. 3. Kraft-
Abb. 2. Gesamte und technische Messe Werkzeugmaschinen
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samte Messe und fur die Technische Messe zwischen
10 und 20 m2; dieStande in diesem Bereich sind also
stark bevorzugt. Allerdings befindet sich noch eine be-
trachtliche Anzahl bei den Standgr6fen zwischen 20 und
30 m2 Das zeigt sich besonders an dem viel flacheren
Verlauf der Kurve fir die Technische Messe; denn die
auf der Technischen Messe angebotenen Apparate und
Maschinen sind infolge ihrer gréReren Abmessungen und
durch die betriebsmaRige Vorfiilhrung an groBere Stande
gebunden. Vergleicht man die Lage des arithmetischen
Mittels mit dem Dichtigkeitsmaximum, so sehen wir,
dal das erstgenannte in beiden Kurven viel hdher liegt.
Das ruhrt bei der Technischen Messe daher, daB durch
die Awusstellungen der Konzerne wund GrofRfirmen ein
wesentlicher Teil der Maschinen auf noch gréfReren Stan-
den angeboten wird, und daR Riicksichten auf die Repré-
sentation die Wahl der Standgr6fe nicht immer von
technischen Notwendigkeiten abhédngig machen.

In Abb. 3 sind unter denselben Gesichtspunkten die
wichtigsten Branchen der Technischen Messe, ndmlich die

Werkzeugmaschinen, einmal fir sich und einmal mit den
Kraftmaschinen zusammen aufgezeichnet. Auch hier findet
sich wieder die gleiche Eigenart der Kurve mit dem

Maximum zwischen 10 m2 und 30 m2 und dem stark nach
den groBeren Stadnden herausfallenden arithmetischen
Mittel.

Das Dichtigkeitsmaximum der Aussteller und das
Dichtigkeitsmaximum der StandgrdBen liegen aber nicht
bei allen Wirtschaftszweigen so weit auseinander. Zum
Vergleich ist in Abb. 4 die Textilwarengruppe gezeigt, die
die gleiche Ausstellerzahl wie die in Abb. 3 gezeigten
Industrien hat. Das arithmetische Mittel und das Dichtig-
keitsmaximum fallen zusammen. Der viel steilere Anstieg
und Abstieg der Kurve laBt auch darauf schlieBen, daR
im Vergleich zu Abb. 3 bedeutend weniger Aussteller
auBerhalb dieses maximalen Dichtigkeitsbereiches liegen.

Gleichfalls aus der Mustermesse stammt Abb. 5. Sie
zeigt die Verteilung der Aussteller auf die StandgrdéBen
bei der Spielwarenindustrie, und zwar genau wie bei
den vorangehenden Darstellungen fir die vermietete
Bodenflache. Die Spielwarenindustrie stellt aber auch sehr
viel auf Tischen aus, die nach laufenden Metern berechnet
werden; hierfir gilt Abb. 6. Auch bei der Spielwaren-
industrie haben die meisten Aussteller kleinere Stédnde,
als das arithmetische Mittel vermuten l4Rt. Das zeigt sich
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sowohl bei den Standflachen,
Tischflachen. Ein MaR daflr bietet die Entfernung des
arithmetischen Mittels vom Dichtigkeitsmaximum. Beide
Kurven haben aber den gleichen Verlauf wie die vorher-
gehenden. Wir haben es also hier mit einem charakteristi-
schen Bilde fir die Ausstellerschaft zu tun. Die in Abb. 6
gezeigte Kurve hat ihr Maximum bei den Stdnden von
2 bis 3 m GréBe. Damit erklart sich auch das erste
Maximum der Kurve in Abb. 1. Hier préagt sich die H&u-
fung bei den Ausstellern auf Tischstdnden aus, wahrend
das zweite Maximum durch die Mieter von Kojenstdnden
bewirkt wird, die hauptsachlich Stdnde zwischen 10 und
30 m2 wahlen. Das letzte kleine Maximum zwischen
100 und 150 m2 sei nicht weiter untersucht. Es rihrt
von den GrofBausstellern und von den Stdnden auf der
Freiflache her.

als auch bei der Kurve der

Diese Bevorzugung der Stadnde zwischen 10 und
20 m2 oder fur die der Technischen Messe zwischen 10 und
30 m2 sieht man ebenso aus der Zahlentafel 1. Man kann
ohne statistische Vergewaltigung behaupten, daB im Be-
reich der Standgr6fen 10 bis 30 m2 50 bis 60 vH der
Aussteller Vorkommen. Leider liegen die Erhebungen in
der heutigen Vollstdndigkeit erst seit dem Jahre 1928
(zum Teil 1927) vor. Aus den Jahren 1927 bis 1929 ist
die Zahlentafel 2 errechnet.

Bei den Stdnden 10 bis 20 m2 betragt der Mittelwert
25,6 vH, bei 20 bis 29 m2 dagegen 22,63 vH. Die Streu-
ung um diesen Mittelwert (mittlere Variation) im ersten
Fall ist 81 vH, im zweiten 1,7 vH, also recht gering.
Die durchschnittliche Schwankung um die einzelnen Mittel-

7001

Abb. 6.
Verteilung der
Spielwaren-
aussteller auf
die GroRBe der

Abb. 5. Verteilung der Spielwaren- Tischstande

aussteller auf verschiedene Stand-
gréRen
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Zahlentafel 1
Anteile (in vH) der Aussteller an den verschiedenen GréRBen der Standflachen zur Frihjahrsmesse 1929
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lbis 5 53 06 7,7 255 16,7 1,6 58 11.3 11,6 0,0 8,6 25 170 97 1,4 104 5,6 93 49 07 52 3,2 32 104 6,8
6 9 __ — 6,7 4,0 173 125 129 70 14,0 183 158 6,2 8,6 42 29.0 203 11,6 16,5 82 187 59 46 11,7 261 31,5 165 129
10 , 19 22,0 32,8 239 222 425 320 29,0 310 36.8 368 33.5 544 486 347 368 371 308 425 612 406 33,6 16,8 33,0 40,2 456 435 336
20 , 29 43,7 12.1 21,5 229 135 170 206 250 16.6 21,3 21.6 136 21,4 21,2 146 138 246 139 222 6,4 188 22,0 26.6 10,8 43 159 197
30 , 39 8,9 3,0 115 8,5 7,7 4,8 57 9,2 9,1 58 7,8 155 71 196 — 76 144 2.7 28 125 9,9 153 9,7 6,6 13,0 73 9,3
40 , 49 124 51 8,7 183 35 3,6 4,5 62 47 32 41 22 43 59 — 2,5 4.8 2,7 — 3,1 6,8 109 6,1 98 — 3,3 57
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60 69 1,2 1,0 4,2 6,6 1,6 1,0 2,0 31 2,5 0,7 1.0 04 — 52 1,3 15 48 0,9 — 3,6 58 2,4 1,1 — 2,4
70 79 2.6 0,6 09 — 20 08 2,2 0,7 1.0 29 — 0,8 0,5 1,4 09 — 6,3 3,0 3,6 04 — 1.2 0,5 1,4
80 ,8 _ 1,0 22 52 (1 10 — 6 1,1 — 05 04 08 — 05 07 1,7 — — 0 17 — — — — 1,0
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werte bei den verschiedenen StandgréRen in diesen wieviel Firmen der Messe noch fernstehen (bei verbands-
drei Jahren ist 7,3 vH. In Anbetracht der Tatsache, daR méRiger Beteiligung an der Leipziger Technischen Messe
die Werte nur aus drei Jahren errechnet sind, ist diese ist dieses dem Verband bekannt). Es liegt durchaus im

Schwankung als sehr klein zu bezeichnen.

Zahlentafel 2. Verteilung in vH der Aussteller aus der

Kraft-, Antriebs- und Werkzeugmaschinenindustrie

auf die verschiedenen Standgrdéen in den Jahren
1927 bis 1929

sans e s
m2 1927 1928 1929 vH vH

1 bis 5 3,7 3,7 4,4 3,93 7,8
6 9 6,0 7,2 6,2 6,47 7,6
10 , 19 28,7 24,1 24,0 25,60 8,1
20 n 29 22,7 23,5 21,7 22,63 1,7
30 39 12,8 11,8 11,6 12,07 4,0
40 49 7.8 9,5 10,5 9,27 10,5
50 69 7,9 9,9 10,8 9,53 11,4
70 99 5,7 6,4 5,8 5,97 4.8
Uber 100 4,7 3,9 5,0 4,53 9,3
Mittelwert: 7,3

Diese Ubereinstimmung und der typische Gleichlauf
der Kurven bei allen Wirtschaftszweigen ist so Uberzeugend
fur die Annahme, daB es fir die Haufigkeiten der Aus-

steller in den verschiedenen StandgréBen, wenn nicht
Grenzwerte, so doch Grenzbereiche gibt, die von aus-
reichender Genauigkeit fir die SchluBfolgerungen sind,

die Uberhaupt aus dem Merkmal der StandgréfRe gezogen
werden konnen. Da dieser eigenartige Kurvenverlauf bei
allen Wirtschaftszweigen wiederkehrt, kann flglich auch
von einer Unempfindlichkeit gegen Stellenauswahl ge-
sprochen werden, so daB in bezug auf das Merkmal
,StandgroBe“ tatsachlich ein Kollektivgegenstand vorliegt.

Da die arithmetischen Mittel der Standgrdfen in den
letzten Jahren immer zugenommen haben (siehe Abb. 7),
braucht nicht die Vermutung aufzukommen, daf auch bei

den Grenzbereichen, wie sie aus der Zahlentafel heraus-
zulesen sind, Verschiebungen eintreten. Kann doch die
mittlere StandgréfRe sehr schnell durch einige GroBaus-

steller verschoben werden, wéahrend das Gros der Aus-
stellerschaft gar keine Verdnderung aufzuweisen braucht.
Eine Uber mehrere Jahre dauernde Beobachtung wirde

sicher manches zur Kldrung dieser Verhé&ltnisse beitragen.

c) Folgerungen
Aus diesen Haufigkeitskurven kann die Ausstellungs-
leitung Schlisse auf die Erweiterung der Messe ziehen;
sie weil dank der Unterlagen aus der Gewerbezédhlung,

Bereich der Maéglichkeit, daB die Besserung der Marktlage
und besonders bei noch starkerem Zustrom der aus-
landischen Eink&ufer infolge gréBerer Ausfuhrpropaganda

noch weit mehr Firmen einen Teil ihres Absatzes auf
der Leipziger Messe suchen. Eine VergréfRerung der
Ausstellerzahl wirde einen weiteren Ausbau des Ge-
landes der Technischen Messe unter dem Gesichts-
punkte der GesetzméBigkeiten, wie sie aus der Haufig-
keitskurve hervorgehen, erforderlich machen. Man kann
sagen, daR von 1000 neuen Ausstellern rd. 30 vH in den

Bereich 10 bis 20 m2, rd. 20 vH im Bereich 20 bis 30 m2,
rd. 10 bis 20 vH unter 10 m2 rd. 3 bis 5 vH Uber 100 m2
entfallen werden. Bei ldngerer Beobachtung kann man
diese Angaben fir die einzelnen Branchen noch genauer
machen, wie das fur Werkzeugmaschinen und Kraft- und
Antriebsmaschinen ausgefuhrt wurde.

Der Aussteller zieht aus diesen Kurven einen Anhalt
fur die Wahl der StandgréfRe; wenn dafiir auch in erster
Linie Ricksichten auf die GroBe der Ausstellungsobjekte
maRgebend sind, so ist doch
auch das Auftreten der Kon-
kurrenzfirmen von Einfluf auf
die eigenen MaRnahmen, denn
man will nicht ganz klein
neben der Konkurrenz stehen,
mochte aber auch den Stand
wegen der Kosten nicht zu
groB machen. Die Haufig-
keitskurven geben ein recht
gutes Hilfsmittel fuar die
StandgréfRenwahl an die Hand.

Die bei diesem Merkmal
gefundenen GesetzmaRigkei-
ten sollten AnlaR sein, auch
andere Merkmale, besonders ..
sotche, die fur die Belrtei-“ ¢ “
lung der Geschéftsaussichten
wichtig sind, zu erfassen. Die Herkunft der Aus-
steller z. B. ist schon bestimmt. Zahlentafel 3 gibt
eine Ubersicht daruber. Fur die Entfernung, aus der die
Aussteller zur Messe kommen, ist die Lage der Zentren
der Messe-Industrien maRgebend, andernfalls kdnnte mit
gesetzméfRigem Zusammenhang zwischen Ausstellerzahl
und Entfernung (Frachtgrundlage) gerechnet werden.

//

1927 1929
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X
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Zahlentafel 3. Aussteller der Fruh-
jahrsmesse 1929 aus verschiedenen
Entfernungen von Leipzig

Entfernung Zahl der Aussteller

1 bis 50 km 1116

51 , 100 876
101, 150 973
151 , 200 1524
201 ., 300 954
301 , 500 2471
501 u. mehr 984
zusammen 8898

Ausland 1273
10171

Ein anderes wichtiges Merkmal sind die Zahlen, die
angeben, wieviel Aussteller eine, zwei, drei usw. Messen
besuchten. Wenn schon keine Angaben (ber Geschéfts-
erfolge an das Institut fir Konjunkturforschung gemacht
werden, so kann doch aus der Tatsache, daB die Aus-
steller wiederkommen, gefolgert werden, daR der Auf-
wand fir die Messe nicht nutzlos vertan wurde.

Bei weiterem Ausbau der statistischen Erhebungen,
nicht nur in Leipzig, sondern auch in andern Messestadten,
kénnte man zu interessanten Vergleichen kommen, bei
denen die Korrelationsrechnung ein gutes Werkzeug ist,

z. B. wenn es gilt, zwischen zwei Merkmalen, z. B.
StandgrofRe wund Zahl der Besucher, Beziehungen auf-
zudecken.

3. Verhaltniszahlen Uber die Einkauferschaft
bei der Leipziger Messe

Die Eink&auferschaft als zweite Massenerscheinung
interessiert den Vertriebsingenieur bei weitem mehr als
die Ausstellerschaft, denn von ihr hdngt das Geschéft ab.
Wie schon angedeutet, ist es bei den Einkdufern sehr viel
schwieriger, die wichtigen Merkmale zu erfassen, als
bei den Ausstellern, weil sie in lockerer Bindung zur
Messeleitung stehen. Die Angaben der absoluten Zahlen-
werte der Einkaufer, die sich bei der Leipziger Messe in
den Nachkriegsjahren ins Riesenhafte steigerten, bieten
z. B. mit friheren Jahren keine ausreichende Vergleichs-
moglichkeit. Ebenso, vielleicht noch starker, ist die Aus-
stellerschaft gewachsen. Diese Entwicklung zu grof3en
Zahlen hat oft zu scharfer Kritik des Messewesens uber-
haupt gefiuhrt, so daR auch aus diesem Grunde eine
Untersuchung wohl angebracht ist. Da die Geschéfts-
aussichten u. a. von den auf einem Stand vorsprechenden

Interessenten abhéngig sind, muB das Verhdltnis der
Einkduferzahl zur Ausstellerzahl und ihre Entwicklung fur
den Aussteller schon einen recht guten Anhalt geben.
Abb. 8 stellt die Gesamtzahl der auf einen Aussteller

entfallenden Einkaufer (spezifische Einkauferzahl) von 1914
bis 1929 dar. Uberraschenderweise ist diese Zahl in
der auch fir die Messe als gliickliches Vorbild bezeichneten
Friedenszeit kleiner als heute. Im  Warenhunger der
Kriegszeit, wo die Zahl der Aussteller sank, weil nichts
anzubieten war, erreichte die spezifische Einkauferzahl
ihren Hochstwert. Seit 1921 ist dank der systematischen
Einkduferpropaganda des Leipziger MeRamts die Zahl
immer gestiegen. Die Friuhjahrsmesse 1929 muf als Aus-
nahmepunkt bewertet werden. Die Kaélte hat manchen
Einkdufer von der Fahrt nach Leipzig zuriickgehalten.
Trotz der rd. auf das Dreifache gestiegenen Ausstellerzahl
ist die spezifische Einkéauferzahl (d. h. die auf einen
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Abb. 8.
Gesamtzahl der auf
einen Aussteller ent-
fallenden Einkaufer
(spezif. Emkaufer-
zahl) 1914 bis 1929

Abb. 9.

Auf einen Aussteller
entfallende auslan-
dische Einkaufer
1914 bis 1929

Aussteller kommenden Eink&ufer) dreimal so stark ge-
stiegen. Diese Zahl ist fiur die Herbstmesse ungeféhr
gleich geblieben. Bei ihr ist auch langst nicht das Stei-
gungsmafl vorhanden 'wie bei der Frihjahrsmesse; diese
wird aller Voraussicht nach in Zukunft noch bessere
Geschaftsaussichten bringen.

Abb. 9 14aBt erkennen, dal die Zahl der auslédndischen

Einkaufer, die auf einen Aussteller kommen, heute schon
betrachtlich hoher ist als in der Zeit der Heimsuchung
durch das Ausland in der Inflation. Ein Vergleich mit
Abb. 8 148t den SchluB zu, daR der Rickgang der Ein-
kaufer bei der Herbstmesse durch Inlandbesucher be-
wirkt wird. Diese sind noch eher geneigt als das Ausland,

an die Herbstmesse den MaBstab der durch die Tech-
nische Messe ins Gewaltige gesteigerten Frihjahrsmesse
anzulegen und bevorzugen daher die Frihjahrsmesse. Die
Kurve fir die Auslandbesucher der Herbstmesse dagegen

1Bt vermuten, daB sich das Ausland noch Einkdufer
fur die Herbstmesse abgewinnen lassen wird. Dabei
kommt in erster Linie das europdische Ausland, aber

auch sidliche Lé&nder,
messe gern besuchen,

die erfahrungsgemdaR die Herbst-
in Frage.

Abb. 9 zeigt aber auch, in welchem MafRe sich die Aus-
fuhrpropaganda des Leipziger Mefamts seit 1924 zum Er-
folg auswirkte, und daR der gewéhrte Reichszuschuf gut
angelegt worden ist. Es drdngt sich da die bedeutsame
Frage auf, ob sich diese fir die gesamte deutsche Wirt-
schaft auRerordentlich wertvolle Entwicklung ohne wei-
teren Zuschufl weiterfihren 1aBt. Der Emporstieg be-
gann vor vier Jahren. Wie bei jedem lebenden Organis-
mus waéare es verhdngnisvoll, wenn man ihm mitten im
Wachstum die Nahrung entziehen wirde. Die Kurven
weisen klar darauf hin, daR die Einkduferzahl aus dem
Ausland sich mit geeigneter Propaganda besonders fir
die Frihjahrsmesse noch wesentlich steigern laRt.

Es ist leider nicht moglich, die Leipziger Messe auch
mit dndern Messen im Inland und Ausland zu vergleichen.
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Abb. 10.

Auf einen auslandischen
Einkaufer entfallende
deutsche Einkaufer

Wir kénnen daher zum
Vergleich lediglich auf die
Vorkriegszeit  zuriickgrei-
fen. Dieser féllt aber offen-
sichtlich  zugtfnsten  der
neuen Entwicklung aus.
Sie ist hervorgerufen durch
die systematische, individu-
elle Eink&uferpropaganda,
die fir die Messe getrieben

wird. Darin liegt m. E.
trotz aller akademischen
Erdrterungen lber den

Unterschied zwischen Mes-

se und Ausstellung eines

der wichtigsten Wesens-
Jahr merkmale der Messe, daB

sie sich mit ihrer Wer-
bung an den einzelnen, sorgsam ausgewadahlten Eink&ufer
wendet, im Gegensatz zuder mit Streupropaganda im
breiten Publikum arbeitenden Ausstellung.

IRI5A7C1

Interessant und aufschlufreich Uber die innere Ent-
wicklung der Messe ist auch Abb. 10, die das Verhaltnis
von deutschen Einkdufern zu auslédndischen Einkéaufern
bringt. Unter der Eink&uferschaft wird das Ausland immer
zahlreicher. Der Zeitpunkt, wo der Anteil der Vorkrieg-
zeit auch bei dieser Verhéltniszahl wieder erreicht ist,
wird bald kommen, dafir birgt die Stetigkeit in
der Entwicklung der Kurven. Die vier Kriegsjahre, in
denen wegen der Spionagegefahr dem Auslander die Ein-
reise nach Deutschland erschwert wurde, tritt auf diesem
Bild neben dem starken Zustrom der Ausldnder in den
Ausverkaufsjahren der Inflation besonders auffdllig in die
Erscheinung. Erst nach der Inflation konnte die organische
Entwicklung einsetzen.

Folgerungen

Obwohl die Eink&uferschaft nicht in gleicher Weise
analysiert ist wie die Ausstellerschaft und die absoluten
Zahlenwerte auch nicht eindeutig sind, geben die Ver-
haltnisse Eink&ufer je Aussteller, ausldndische Eink&ufer
je Aussteller und deutsche Einkdufer je auslandische Ein-
kaufer wertvolle Aufschliisse. Sie besagen, daB trotz
absolut gréBeren Angebots auf der Leipziger Messe die
Geschdftsaussichten gegeniiber der Friedenszeit besser ge-
worden sind, weil heute mehr Einkdufer je Aussteller ent-
fallen als vor dem Kriege.

Auf Grund der Feststellungen in den Abschnitten 2a
und 3 ist aber auch zu erkennen, daB es sehr nitzlich
wére, wenn in jedem Jahre vertriebswichtige quantitative
Angaben friuhzeitig von einer unabhédngigen Stelle be-
kanntgegeben wirden zur qualitativen Beurteilung der
bevorstehenden Messen. In Frage kommen das Institut
fur Konjunkturforschung, das Deutsche Ausstellungs- und
Messe-Amt und der FachausschulR fir Vertriebsingenieure.
Vielleicht finden sich diese drei Stellen zu einer Zusammen-
arbeit auf diesem Gebiet. Die Vertriebsingenieure der
einzelnen Firmen konnten als Gegenleistung auf ihr Un-
ternehmen einwirken, aus der kihlen Zurlickhaltung bei
der Bekanntgabe der Messeergebnisse herauszutreten. Ge-
legenheit dazu bieten ja die vom Institut fir Konjunktur-
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forschung zu jeder Messe versandten Fragebogen in aus-

giebigem MaBe.

4. MaBBnahmen bei der Beschickung
einer Messe

a) Vorbereitungen fur den Aufbau des Standes

Schon zu Beginn des Aufsatzes wurde betont, daB die
Messe eine komplizierte und damit auch teuere Werbe-
maBnahme sei. Um so notwendiger ist es, zum Geschafts-
erfolg beitragende Einzelheiten genau vorzubereiten und
durchzufiihren. Man konnte die Messe als eine Kom-
plexpropaganda bezeichnen, weil bei ihr eigentlich alle
Werbemittel Zusammenwirken sollen. Es genigt nicht,
sein Erzeugnis auf den Stand und sich selbst als Aus-
kunftsautomat daneben zu stellen, um die Dinge in Ruhe
an sich herankommen zu lassen.

Nachdem der EntschluB, die Messe zu beschicken, ge-
falt ist, erfolgt zuerst fabrikatorisch die Vorbereitung
der auszustellenden Apparate und Maschinen. Diese
missen, falls Neuerungen vorliegen, so weit entwickelt
sein, dal sie nicht mit Kinderkrankheiten auf den Stand
kommen, und daB sie ohne weiteres an Besteller ge-
liefert werden kénnen. Alle Unterlagen fir die Kal-
kulation des Preises missen fertig sein, damit verbind-
liche Angebote gemacht werden kdnnen. Bei Neuerungen
ist patentrechtlicher Schutz anzumelden. Fir die zur
Messe erstmalig erscheinenden Ausstellungsgiter bestehen
besondere patentrechtliche Schutzbestimmungen. Auf be-
triebsméBige Vorfuhrung ist unbedingt Wert zu legen.
Darin liegt eben einer der Hauptvorzige der Messe,
daB sie bei einem Gegenstdnde die Vorzige im Gebrauch
unmittelbar erkennen laRt, die bei &ndern WerbemaR-
nahmen erst mit Mihe dem Interessenten klargemacht
werden missen. Das Konstruktionsbiiro mufB alle An-
gaben fur die betriebsméaRige Vorfihrung liefern, damit
bei der Einrichtung des Standes Anschlisse fir Elektrizi-
tat, Gas, Wasser, Ableitungen vorgesehen werden. Es
empfiehlt sich, vor dem (friuhzeitigen) Versand den
Stand im eigenen Betriebe zur Probe aufzubauen und eine
Standskizze anzufertigen, damit spéater der Aufbau glatt
vonstatten geht. Vom Konstruktionsbiro sind Zeichnun-
gen und Skizzen uUber Arbeitsbeispiele fir den Aushang
auf dem Stand anzufordern, fern r Schilder, die ganz
knapp uber die Arbeitsweise, Leistung und Leistungs-
aufnahme der Maschine etwas aussagen. Man spart da-
durch viel Fragerei. Solche Schilder sollten mehrsprachig
angefertigt werden, wobei man sich bei der Wahl der
Fremdsprache von seinen Ausfuhrabsichten und -aussich-
ten leiten 1aRt. Es ist durchaus nicht notig, sein ge-
samtes Fabrikationsprogramm auf einer Messe zur Schau
zu bringen. Haufig scheitert das ohnehin daran, daR
der Platz zu groB und zu teuer wirde; aber es kann
auch Vorkommen, daR die eigenen Erzeugnisse in ver-
schiedene Messeabteilungen gehdren; dann ist zu Uber-
legen, ob in den verschiedenen Abteilungen kleinere
Stande oder in der fir das eigene Geschaft wichtigsten
Gruppe ein groBerer Stand genommen wird.

b) Standpersonal

Die Vertriebsabteilung hat im eigenen Werk auBer
mit dem Konstruktionsbiro und dem Betriebe mit der
Personalabteilung wegen des Personals auf dem Stande
zu verhandeln. Von seiner richtigen Auswahl hangt sehr
viel fir das Messegeschaft ab. Der Leiter des Standes
soll alle Vollmachten fir den GeschéaftsabschluR haben.
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wenn der Geschéaftsinhaber oder
leitende Herren der Firma zugegen sind. Aber auch
das Ubrige Personal soll mit allen Ausstellungsgegen-
stdnden so vertraut sein, daBl es Uber die Verwendungs-
moglichkeit, Uber die Leistung, Uber konstruktive Ein-
zelheiten, Uber Bedienung usw. genaue Auskunft geben
kann. Beim Messegeschaft kommt es ganz wesentlich
auf die Gute des Standpersonals an, weil dieses durch
sein Geschick im Verhandeln in unmittelbarer Nahe der
Mitbewerber den Kaufwillen des Standbesuchers fur sich
beeinflussen kann. Das Standpersonal mufl unmittelbar
fur die Messe geschult werden, um allen Einwénden,
die ein Interessent bringen kann, zu begegnen. Solche
oft heikle Fragen sind, wenn sie neu auftauchen, zu
notieren und mit dem Leiter zu besprechen. Auf fremde
Sprachkenntnisse sollte gerade bei der Leipziger Tech-
nischen Messe groBer Wert gelegt werden. Man st
dann von den Dolmetschern unabhdngig; fir unvorher-
gesehene Falle soll sich das Standpersonal aber (Uber
die Dolmetscherstellen unterrichten.

Am besten wirkt immer,

c) Zusatzliche WerbemalRnahmen

Ganz besondere Aufgaben erwachsen der Werbe-
abteilung. Wohl wird von der Leitung der Messe grof3-
zligig fur den Messebesuch geworben. Das enthebt aber
nicht von eigener Propaganda. Vor der Messe sind sowohl
die Stammkundschaft als auch neue Firmen durch be-
sondere Einladungen und durch regelmaBige Beilagen
zu den Briefen zum Besuche des Standes einzuladen. Diese
Einladungen k&énnen wirkungsvoll durch die Vertreter-
organisation unterstitzt werden, indem diese bei ihren
Besuchen auf die Messeausstellung hinweisen, u. U. schwie-
rige Kunden selbst hinfilhren. Manche Firmen benutzen
die Gelegenheit und beraumen zur Messe eine Ver-
treterzusammenkunft an. Dabei lassen sie dann diejenigen
Aussteller, die als Kunden in Frage kommen, durch den
betreffenden Bezirksvertreter aufsuchen; kurzum, es muf
alles getan werden, auf der Messe mit der Kundschaft
persdnliche Berihrung zu gewinnen. Auch die In-
serate sollten mindestens die letzten zwei Monate vor der

Messe stets einen Hinweis auf die Standnummer und
Hallennummer, wo die Firma zu finden ist, tragen. Da-
durch kann mancher Interessent, der persdnlich nicht

erfalt ist, zu einem Besuch des Standes angeregt werden.
Man glaube nicht, durch solche Einladungen bringe man
die eigene Kundschaft zur Konkurrenz. Wenn Grund fir
derartige Befirchtungen vorhanden ist, unterbleibt die
Messebeschickung am besten; denn die Messe ist keine
Statte, an der Minderwertigkeitskomplexe zu Geschéaften
fihren.

Zur vorbereitenden Propaganda durch die Presse
gehdrt auch die Behandlung der auszustellenden Anlagen
in Fachblattern einige Zeit vor der Messe. Diese Werbung
ist besonders bei Neuerungen sehr zugkraftig. Nun zeigt
sich aber fast durchweg eine Scheu, vor der Messe schon
etwas der Presse uUber die Ausstellungsgegenstiande zu
Ubergeben aus der Beflrchtung, die Konkurrenz zége
Nutzen daraus. Hierzu ist zu sagen, dal man doch
wohl stets der Kundschaft und nicht der Konkurrenz
wegen ausstelit; kann man die Kundschaft starker durch
solche Veroffentlichungen heranziehen, so soll man keine
Konkurrenzbedenken aufkommen lassen. Die Konkurrenz
kann den Vorsprung nicht aufholen, den man selbst hat,
und bis sie soweit ist, hat man selbst schon wieder einige
Schritte vorwaéarts getan. AuBerdem ist auch die Kon-
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kurrenz in vielen Féallen mit Messevorbereitungen so in
Anspruch genommen, daR sie diese schwerlich mitten im
besten Zuge umwirft.

Auf den Kunden wirken solche sachlichen Aufsédtze
vor der Messe sehr anregend, denn das technisch-wissen-
schaftliche Fachblatt hat Autoritdtscharakter; man gewinnt

Vertrauen in die dort beschriebenen Anlagen und wird
ermuntert, sie sich auf der Messe anzusehen. Dabei
ist zu bedenken, daB selbst Neuerungen bei der kurzen

Zeit, die dem Betriebsleiter fir die
zur Verflgung steht, und bei den rd.

Messebesichtigung
2500 Ausstellern

auf der Technischen Messe sehr leicht (bersehen werden
kdnnen. Hat ein Fachblatt aber schon dariberberichtet,
ist das Interesse fir eine Besichtigung gerade in den
Kreisen, die in Frage kommen, geweckt. Von diesen
Aufsdtzen laRt man fir die Messe Sonderdrucke an-
fertigen, die auf dem Stande an Interessenten ausge-
handigt werden. Sie sind vielfach viel lieber gesehen als
Prospekte.

Es ist angezeigt, fir die Pressevertreter auf den
Stdnden besondere Berichte vorrdtig zu halten, die diese

dann fir die Tages- und Fachpresse bearbeiten kénnen.
Bei diesen Presseberichten solldie Rickseite nicht be-
schrieben sein und der Kopf mit den Firmenangaben
sich bequem abtrennen lassen, so daB sich der Text schnell
in einen Bericht hineinarbeiten [4Bt. Fur die Bericht-
erstattung empfiehlt es sich, auch einige gute Photos am

Stande zu halten.

GroRere Unternehmen mit Werkzeitschrift
bringen zur Messe eine Sondernummer heraus, die die
erwahnten Aufsdtze in éandern Fachblattern wirksam er-
gédnzen kann. Wird nur ein Teil des Fabrikationspro-
gramms auf der Messe zur Schau gebracht, so bietet die
Werkzeitschrift Gelegenheit, den auf der Messe vor-
sprechenden Interessenten einen Gesamtiberblick Uber das
Schaffen des Unternehmens zu geben. Von der Messe-
sondernummer der Zeitschrift mufl selbstverstdndlich eine
wesentlich Gber das Ubliche MaBR hinausgehende Auf-

lage hergestellt werden.

eigener

Die ganze Werbung vor der Messe weckt im Besucher

ein Gefuhl der Bekanntheit mit der Firma und ihren Er-
zeugnissen, das sich aut der Messe im Wiedererkennen
&duBert. Das Wiedererkennen ist aber durchweg lustbetont,

so dal dadurch eine fir den Aussteller ginstige Gefihls-
atmosphédre geschaffen wird. Darin liegt auch ein nicht zu
unterschatzender Wert aller Aufsatze, Inserate, Einladun-
gen usw. vor der Messe.

Natirlich durfen Kataloge, Prospekte, Preislisten usw.

in mehreren Sprachen keinesfalls wéhrend der Messe
ausgehen. Weil diese Drucksachen von den Interessenten
gesammelt werden, ist es ratsam, sie im Normformat
herzustellen.  Auf der Messe ist es am wenigsten an-
gebracht, durch ein ausgefallenes Format auffallen zu
wollen.  Drucktechnische Aufmachung und Inhalt bieten

dazu reichlich Gelegenheit. Welcher Werbewert durch
ein einheitliches Format und sogar durch ganz einheit-
liche Aufmachung verliehen werden kann, sehen wir an
der Bezugsquellenkartei, die im’ vergangenen Jahre zuerst
fir Werkzeuge und Werkzeugmaschinen auf der Messe
eingerichtet wurde wund solch lebhaften Anklang ge-
funden hat, daB sie fiur alle Maschinen und Apparate
eingefihrt werden soll.

Es ist angezeigt, diese Drucksachen, wie (berhaupt
alles fiur die Messe, frihzeitig zu versenden. Tatsachlich
hat es sich schon ereignet, daR eine Kiste mit Werbe-
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Malnahmen bei der Beschickung einer Messe

Konstruktion 41

N

. Zeichnungen fir d. 1. TerminméRige Fer-
Aushang auf d. tigstellung der fiur
Stand. die Messe vorge-

2. Zeichnungen und sehenen Maschinen

Photos uUber Ar- und Apparate.
beitsweise u. Ar- 2. Angaben fir d. be-
beitsheispiele. triebsméaBige Vor-

3. Unterlagen fir pa- fihrung (Elektrizi-

tentrechtlichen tat-, Gas-, Wasser-

Personalabtlg.

1. Leiter des Standes
(bevollméchtigt,
sachkundig, fremd-
sprachkundig).

2. Bedienungspersonal

Schutz. ’:]?Sssﬁzlnussz'ra:ra:;: fir ausgestelite Ma-
Ieitungeyn). ! schinen und Appa-
3. Probeaufbau des rate.
Messestandes.

material versehentlich auf dem Stande der Kon-

kurrenz landete. Diese erinnerte sich im Drange

der Geschafte natirlich erst am Ende der Messe,

sie dem eigentlichen Empfadnger zuzustellen.

Auf dem Stande dirfen auch Referenzlisten
nicht fehlen. Alte Kunden wunter den Ausstellern
sollen darin besonders kenntlich gemacht werden,
damit der Interessent in der Lage ist, dort so-
fort personlich Auskunft zu holen. Waéhrend der
Messe ist natirlich jeder Besucher des Standes mit
Firma genau zu notieren, damit spdater nachgegriffen
werden kann. Bei der Technischen Messe entwickelten
sich sehr oft die Geschafte erst nach der Messe. Des-
wegen darf die Bearbeitung nach der Messe gerade bei
neuen Interessenten keinesfalls nachlassen. Fir die all-
gemeine Propaganda sind die in der Presse erschienenen
Berichte zu sammeln und zu verwerten. Es wirkt spdter
aut den Kunden immer ({berzeugend, wenn man ({ber
den Erfolg, mit dem> man sich zur Messe der 6ffentlichen
Kritik stellte, neutrale Urteile vorlegen kann.

Auf die verschiedenen Punkte der Verhandlungen
der Vertriebsabteilung mit der Messeleitung sei nur kurz
verwiesen; sie erstrecken sich auf Wahl des Standes,
die technische Ausstattung mit Gas, Wasser, Elektrizitat,

Telefon; auf Gestellung von Hilfspersonal, leihweise Uber-
lassung von Mobeln, Unterlagen fir die frachtfreie Rick-
befdérderung der Messeglter, patentrechtlichen Schutz der
Ausstellungsgiiter, u. U. besondere Propaganda durch
Schilder, Aufbauten aufBerhalb der Halle.

In der obenstehenden Ubersicht ist versucht, die wich-
tigsten dieser MaBnahmen zusammenzustellen. Man soll
versuchen, die angefiihrten Werbemittel terminméRig an-
zusetzen. Erst ihr Zusammenwirken fihrt zum Héchst-
maR des Erfolges auf der Messe und bringt das bekannte
Wort Herriots zur Wirklichkeit, daR die Messe auf
engstem Raum in kiurzester Zeit das grofRte

Geschaft ermdglicht.
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Werbeabtlg. M esseleitung
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auf d. Mitbewerber
Prospekte, Presse desselben W irtschafts-
zweiges).

Inserate 2. Anschlisse fiur Kraft,

L vor der Messe Licht, Gas, Wasser,
vor der Messe a) Aufsatze in der Fach- Telephon; Ableitungen
a) besondere Einladun- presse, ) fir Gas, Wasser.

gen fur den Stand- b) Sonderdrucke dieser 3. Hilfsarbeiter fir den
besuch, Aufsatze, . . Aufbau.
b) Briefbeilagen, ©) P_ressenotlzen fir Be- 4. Unterlagen fir fracht-
) Inserate mit Hinweis richterstatter vorbe- freie Ruckbeforderung
auf MeRstand ver- reiten, der Messegiter.
sehen, 9 Mesiengmmhe.r .der 5. Mobel auf dem Stand.
wédhrend der Messe \hN‘ir Ze'tscﬂ”ﬁ '?\e" 6. Besondere Werbung in
a) Kataloge iiber alle Er- Ohter Auflage her- der Messestadt durch
zeugnisse (auch nicht- ausgeben, Schilder, Aufbauten o. &
ausgestellte) am 2. nach der VMesse
Stand, a) Prelsseberlchte sam-
p K A hre- mein,
b) rernosspperatcehe:z menre b) Berichte fiur Propa-
¢) Referenzliste (mit ganda auswerten.
Urteilen der Aus-
stellerschaft),
d) Besucherliste fuhren,
nach der Messe
Standbesucher per-
sonlich bearbeiten.

2. Becker, Plaut, Runge: ,Anwendung der mathemat.
Statistik auf Probleme der Massenfabrikation*, Jul.
Springer, Berlin.

3. Daeves: ,Auswertung statistischer Unterlagen fir
Betriebsiiberwachung und Forschung” (GroRzahl-For-
schung), ,Stahl und Eisen* 1923, S. 462.

4. Moede: ,Experimentelle Massenpsychologie, Psycho-
technische Bibliothek, Heft 2, Leipzig 1920, Hirzei.

5. Moede: Winschen Sie Besterfolg auf der Messe? in
.,Die GroRe Leipziger Technische Messe und Bau-
messe“ (in Vorbereitung).

6. K. Propper:
tistisches Archiv®
7. ,Zahlen von der

»Messenstatistik*

1926, S. 85.
Leipziger

Leipziger MeBamts*, 1929.

8. Bleich: ,Praktische Winke fiur den
Leipziger Technischen Messe*,
schaft 1929, S. 55.

9. Salbach: ,Industriewerbung durch

Messe“,

»~Allgemeines

sta-

Druckschrift des

Aussteller der

Maschinenbau-Wirt-

Ausstellungen®,

Technik und Wirtschaft 1929, S. 261.
10. ,,Die Aussteller auf den Deutschen GroRmustermessen,

ein Beitrag zum Problem der

Messestatistik und der

sogenannten Messerationalisierung”, Verdffentlichun-
gen des Ausstellungs- und Messeamts der deutschen
Industrie, Heft 1, 1927.

11. ,Die Internationalen Verhandlungen und Vereinbarun-
gen uber Ausstellungen und Messen*, Verdéffentlichun-
gen des deutschen Ausstellungs- und Messeamts,
Heft 3, 1928.

12. ,Die Lage der verarbeitenden Industrie im Lichte der

Leipziger Frihjahrs- und Herbstmessen“ (6 Einzelhefte

fur

Hobbing.

13. Konig: Werbungspsychologie auf Ausstellungen,
schinenbau-Wirtschaft

1923/24,

Fruhjahrs- und Herbstmessen 1927 bis 1929,
arbeitet vom
MeRamt.

be-

Institut fir Konjunkturforschung in Ver-
bindung mit dem Leipziger

Verlag Reimar

Ma-

S. 327.

[549]



23. Jahrg. / Heft 3
MARZ 1930
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Absatzfragen der Mobelindustrie

Von Regierungs- und

Derjéhrliche Mdbelbedarf—W irtschaftlicheVoraussetzungen

flir Einbaumobel — Die Massenherstellung neuzeitlicher ein-

facher Mobel (Anbaumdbel) — Typung des Wohnungsgrund-
risses und des Einbaumdbels

Voraussetzungen fur den Absatz von Mdbeln

Der jahrliche Bedarf an neuen Wohnungseinrichtungen
1aBt sich sehr schwer schéatzen. Er steigt zweifellos mit
einer Besserung der allgemeinen Wirtschaftslage, weil bei
hohen Lohnen gréRere Betrdge fir besondere Lebens-
bedirfnisse, z. B. flr eine bessere Wohnungsausstattung,
vorhanden sind. Bei schlechter Wirtschaftslage reichen die
Lohne meist nur zur Bestreitung von Miete, Nahrung und

fur sonstige dringendeLebensbedirfnisse aus. Wir
haben in  Deutschland heute etwa 12 Mill. Haus-
haltungen und einen jéahrlichen Bedarf von rd. 300 000
neuen Wohnungen. Im Jahre 1928 wurdenrd. 307 000

Wohnungen gebaut; fur das Jahre 1929 wird die Zahl
der neugebauten Wohnungen auf 320 000 geschatzt.

Die Zahl der jahrlichen EheschlieBungen in Deutsch-
land stieg in den letzten finf Jahren von rd. 410 000 auf
rd. 587 000 jahrlich. Aus diesen Ziffern

rd. 12 Mill. Haushaltungen,

rd. 300000 neue Wohnungen jahrlich,

rd. 550 000 jahrliche EheschlieBungen
wird man die Zahl der jahrlich erforderlichen neuen Woh-
nungseinrichtungen auf mindestens 450000 schétzen
kénnen. Der allgemeine Mdébelmarkt hat jedoch nicht nur
die Ausstattung von Neubauwohnungen, die ja nur einen
kleinen Teil aller Wohnungen darstellen, sondern auch
viele Mobel fir Altwohnungen zu liefern, z. B. Neuein-
richtung von Zimmern oder ganzer Wohnungen oder Er-
gédnzung der vorhandenen Maéblierung.

Fur die Erzeugung ist es unerheblich,
einzelne Wohnungsinhaber seine Mdbel nach
(aus Ersparnissen) oder auf einmal (gegen Barzahlung
oder auf Abzahlung) beschafft. Von den geschétzten
450 000 Wohnungseinrichtungen sind mindestens 80 vH
Einrichtungen einfachster Art, wie sie vorwiegend in Ab-

ob sich der
und nach

zahlungsgeschaften verkauft werden, einfache Betten,
Schranke, Tische, Stihle usw.
Einbaumaobel
Zweifellos besteht heute bei vielen Architekten das
Bestreben, die Wohnung mit eingebauten Mdbeln

zu versehen, ein Verfahren, das in England und noch mehr
in Amerika sehr gebrduchlich ist. In den neuzeitlichen ameri-
kanischen Wohnungen sind, abgesehen von Badewannen,
Spultischen, Abortsitzen, Heizungen und Herden, auch
sonstige Gegenstdnde, wie Schranke fir Geschirr, Kleider,
Geréat, fest eingebaut; der Wohnungsmieter hat nur Betten,
Tische, Stihle und Sessel u. dgl. selbst zu beschaffen, In
Deutschland ist bisher der Einbau von Modbeln an den
verhaltnismafRig hohen Kosten, die fur Einbaumdbel ge-
fordert werden, gescheitert. Die heutigen wirtschaftlichen
Voraussetzungen fiur den Wohnungsbau und die Mobel-
beschaffung sind in Deutschland wesentlich andere als in
Amerika. Ein fortlaufender und umfangreicher Serienbau
von Wohnungen, wie er in Amerika dblich ist, kommt in
Deutschland nur selten in Frage, da die Baufinanzierungs-
mittel im allgemeinen kaum fir den Bau selbst ausreichen,
geschweige denn fir eine Ausstattung der Wohnung mit
teuren Einbaumdébeln.

Baurat Liibbert, Berlin.

Eine serienweise billige Herstellung von Einbau-
mobeln ist in Deutschland heute kaum mdglich, weil nur
in Ausnahmefallen einheitliche Hausserien ausgefiihrt wer-
den. Jeder Architekt, jede Stadtverwaltung und jede Bau-
genossenschaft baut nach besonderen Grundrissen, so daB
fur jeden Bauauftrag wieder besondere Einbaumdbel ent-
worfen und hergestellt werden missen. Auf dem Wege
der Normung, insbesondere des Grundrisses der Klein- und
Mittelwohnung und der Einbaumdbel lieRe sich ein hoher
Grad von Wirtschaftlichkeit des Wohnungsbaues und der
Mobelfertigung erreichen; jedoch sind wir heute davon
noch recht weit entfernt.

Umfangreiche Versuche der
Serienbaues, und des Einbaues von Mobeln sind in Frank-
furt a. M. durchgefihrt worden. Aber selbst dort, wo
unter dem EinfluR des Stadtbauamtes eine weitgehende
Vereinheitlichung des Wohnungsneubaues erreicht werden
konnte, werden noch recht verschiedenartige Haus- und
Mébeltypen verwendet. Trotz Serienanfertigung und mehr-
jahriger Erprobung ist auch in Frankfurt a. M. das Ein-
baumdbel zu teuer; so kostet z. B. eine Einbaukiliche, wie
sie in Abb. 1 dargestellt ist, 563 RM; fir diesen Preis
werden geliefert: Schrénke, Tischplatte, Abtropfbrett und
Gestell, zweiteiliger Spiltisch, Kochkiste und Deckenlampe.
Etwas gréBer bemessen kostet die Kiche 761 RM.

Die hohen Preise erklaren sich dadurch, daR es sich
fur die Mobelindustrie auch hier nicht um laufende
Auftrage handelt, sondern letzten Endes um ver-
einzelte groRere Auftradge, die jeweils im Zusammenhang
mit Bauausfihrungen vergeben und in bestimmter Frist
ausgefliihrt werden mussen. Fir einen derartigen Auftrag
sind besonderer Holzeinkauf und besondere Arbeiter-

GrundriBnormung, des

einstellungen notwendig. Dies und die meist zu Kkurzen
Lietertristen wirken verteuernd. Das Einbaumdbel st
eben heute noch ,MaRarbeit®.

Eine fortlaufende Erzeugung, wie in der allgemeinen
Mobelindustrie, soweit sie freistehende Mobel Betten,

Abb.1. Grund-
rik der Frank-
furter Kiche
(eingebaut).
Architekten:
Stadtbaurat
May und
Frau Schitte-
Lihotzky
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Abb. 2.

Anbaumdbel flr

Kichen oder Wohnzimmer.

Architekt:

Baurat Lubbert

Rechter oder linker Schrank: Bei ge-
ringer Tiefe fir Besen, Staubsauger,

Bicher, Vorrate, Topfe,
groRerer Tiefe fur

Putzzeug ; bei
Kleider, Wasche.

Als Besen- oder Kleiderschrank nur

mit
sonst

Diese Schranke

einem

oberen Zwischenboden,
mehreren verstellbaren.
lassen sich

mit
in be-

liebiger Anzahl aneinanderreihen.

Mittlerer Schrank:
Vorrate.

Fir Geschirr und

Bei Verwendung in Wohn-

zimmern kénnen die kleineren Schub-
laden wegfallen.

Tische, Stihle oder vollstandige Schlaf- oder Wohnzimmer

oder vollstandige Kichen — anfertigt, wird in Deutschland
erst dann mdglich sein, wenn durch die Vereinheitlichung
der Baufinanzierung und Baudurchfiihrung eine weit-

gehende Typung und Normung des Hausbaues und der
Mobelherstellung erreicht wird. Leider fehlen heute die

organisatorischen Voraussetzungen fir diese Vereinheit-
lichung noch fast ganz.
Anbaumobel

Eine andere MaBnahme zur Verbesserung und Ver-
billigung der Mdbelherstellung ist jedoch heute schon ohne

besondere Schwierigkeit durchzufiihren. Seit einigen
Jahren ist bekanntlich das Bestreben, insbesondere der
jingeren Generation, darauf gerichtet, statt der ,reich®

ausgestatteten, mit Verzierungen, Gesimsen, Sdaulenu.dgl.
Gberladenen einfache und dabei zweckméaBige Mdbel zu
besitzen. Einfaches, glattes Hausgerdt ohne jeden Zierat
vermindert die Hausarbeit, wahrend Verzierungen sie ver-
mehren. Selbst wenn reichliche Geldmittel vorhanden sind,
verzichtet man deshalb heute meist auf reiche Gestaltung
der Mgébel und wahlt Mébel aus Edelhdlzern von ein-
fachen glatten Formen und von bester Arbeit.

Um nun auch bei diesen fortlaufend bendtigten Mdbel-
erzeugnissen die neuzeitlichen Anschauungen lber Mobel-
form und -ausstattung, die ,neue Sachlichkeit* sowie die
Vorteile der Einbaumdébel zur Geltung zu bringen, ist man
darauf gekommen, einfache Mobel, insbesondere Kiichen-
mobel, aber auch Kleider-, Wésche-, Blcherschranke u. dgl.

zwar als lose Kastenmobel, aber ein- oder an b au féhig
herzustellen. Derartige Mobel lassen sich in alten und
neuen Wohnungen ohne Schwierigkeit einbauen; sie haben

im allgemeinen die Vorzige der Einbaumdobel, d. h. glatte
Flachen und lassen sich ebenso wie Einbaumdbel an Wén-

den gereiht aufstellen, ohne daR unzweckméBRige Ecken
zwischen Wand und Mobel oder den einzelnen Mébel-
sticken entstehen.

Eine vereinfachte Hauswirtschaft ist auch bei dieser

Art ,Ein- oder Anbaumdbel“ gegeben. Da sie nicht auf
einen bestimmten Wohnungsgrundri zugeschnitten sind,
sondern sich in jeder Wohnung aufstellen lassen (Abb. 2
und 3), kénnen sie ebenso wie die bisherigen Massenmobel
(,konfektionierte* Mobel) in fortlaufenden Serien auf
Vorrat angefertigt werden; es entstehen auf diese Weise
zweckméaBige und billige Mobel, die die Masse der Be-
vélkerung auch wirklich bezahlen kann.

Einbau- oder Anbau-Moébel?

Wenn es gelingt, den Wohnungsbau starker als bisher
zu typisieren und den Typenbau in stdndigem FIufR zu

Abb. 3. Schranke aus Abb. 2
aneinander gebaut

halten, wird sich auch die Fertigung von Einbaumd&beln
rationeller gestalten lassen. Heute kann man in Deutsch-
land jahrlich nur mit einigen tausend Neubauwohnungen

rechnen, bei denen der Bauherr meist nur eingebaute
Kichen anlegen 14aRt; sonstige eingebaute Mdbel wie
Kleider-, Waéasche-, Bicher- und Gerateschranke werden
in der deutschen Klein- und Mittelwohnung in néchster
Zeit noch eine Seltenheit sein und leider vorlaufig mit
Riucksicht auf die unzureichenden Geldmittel bleiben
missen. Fiur den fiur eine Einbaukiiche geforderten Preis

mufB sich heute der einfache Mann fast die gesamte Woh-
nungseinrichtung beschaffen.

Das Anbaumdbel jedoch ist billig herzustellen, weil
es ohne besonderes Risiko in Massen auf Lager gefertigt

werden kann. Durch Probeauftrage ist bereits fest-
gestellt, daB Anbaumobel auch in kleineren Serien sich
ungefahr auf die Halfte des Preises von Einbau-

mobeln stellen. Ein besonderer Vorzug des Anbaumdbels
besteht darin, daR ein neuer Haushalt zundchst mit ganz
bescheidener Mdblierung beginnen und die weiteren an-
zubauenden Mdbelstiicke nach und nach entsprechend dem
durch Familienzuwachs gesteigerten Bedarf aus Erspar-
nissen beschaffen kann. Zunédchst werden fir die Kiche
zweckméBige einfache Anbaumdbel (Speise-, Topf-, Vor-
rats- und Geschirrschranke, angebaute Kichentische und
Anrichten) in einheitlicher Durchbildung mit Herd und
Spiltisch gefordert werden.

Fir Wohn- und Schlafzimmer werden frei vor die
Wand gestellte einzelne Kastenschrdnke immer weniger
gekauft werden; statt dessen wird man Reihen niedriger
Anbauschranke fur Kleider, Wasche, Schuhe, Gerit,
Bicher, Putzmittel wu. dgl. aufstellen. Auf diese Weise
wird der einzelne Raum ubersichtlicher, zweckmaRiger
und schdéner.

Die Herstellung der sonstigen losen Mdbel, der Stihle,
Sessel, Tische und freistehenden Kleinmdbel wird, abge-
sehen von einer Vereinfachung der Formen und Vermin-
derung der Zahl der Modelle, keine wesentliche Anderung
erfahren.

Der Weg der Mobelherstellung in den néchsten Jahren
wird demnach voraussichtlich ein Mittelweg zwischen der
Herstellung von eigentlichen Einbaumdbeln (als MafBarbeit)
und der bisherigen allgemeinen Madbelerzeugung sein.
Die Nachfrage nach ,reichen, reprédsentativen* Zimmer-
und Kicheneinrichtungen wird immer mehr zuriickgehen;
die Nachfrage nach einfachen Anbaumébeln wird zu-
nehmen. [586]
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Der Vertrieb von Baumaschinen

Von Direktor Georg Breuer,

Leipzig.

Jeder Industrie- und Handelszweig ist mehr oder weniger durch Besonderheiten gekennzeichnet, die
umsomehr in Erscheinung treten, als ziinftlerische Uberlieferungen ihren EinfluB auf unsere modernen

Wirtschaftsvorgange geltend machen kdénnen.

wiegende Teil selbstdndiger Baugewerbe arbeitet rein handwerksméaRgig.

Einer dieser Vertreter ist das Baugewerbe.

Der uber-
Sie kdonnen schwerlich von

der traditionellen Arbeitsweise abricken, weil der Umfang ihrer Leistung zu gering ist, um sie nach

neuen technischen Grundsédtzen unter Verwendung mechanischer Hilfsmittel auszufihren.
folgenden Ausfihrungen behandeln die Eigenart des

Die nach-

Baugewerbes in seiner Vielgestaltigkeit hin-

sichtlich der Arbeitsweise und Baustoff-Verwendung sowie der sich daraus ergebenden Aufgabe fur
die Herstellung und den Vertrieb von Baumaschinen.

1. Die technischen Besonderheiten des
Baumarktes

Das Baugewerbe st ein reines Wandergewerbe.
Die Arbeitsplatze wechseln in verhéltnismaRig kurzen Zeit-
spannen. Selbst Bauwerke groRerer Ausdehnung, wie
Hochh&user, Kraftwerke, Schleusen, Talsperren, machen
keine Ausnahme; sie sind alle an eine begrenzte Bau-
zeit gebunden.

Die Baustoffe sind recht vielgestaltig. Wir kennen
u. a. den Ziegelbau, den gemischten Bau: Ziegel und
Beton, den reinen Betonbau in den verschiedenen Beton-
arten: Eisenbeton, plastischer und Gufbeton, Gasbeton,
Zellenbeton. Hierzu kommen die gerade in der Krieg-
und Nachkriegzeit besonders begilnstigten Ersatzbau-
weisen (Schlackenbeton, Zementsteine, Kossel-Bauweise,
Zollinger-Verfahren, um nur einige zu nennen).

Neben die Vielgestaltigkeit der Baustoffe treten die
gerade in unserm Lande voneinander stark abweichenden
Arbeitsverfahren beim Ausschachten, Mauern, FoOr-
dern, Geristbau u. dgl. mehr.

Daraus folgert, dal es kaum einen Industriezweig gibt,
der — im Sinne der flieRenden Arbeit — so schwierig
zu mechanisieren ist wie die Bauindustrie. Es fehlen
hier in 90 von 100 Fallen die Voraussetzungen. Die
Baumaschine ist daher kein Marken- oder Marktartikel,
sondern macht Anspruch auf individuelle Behandlung.
Trotzdem hat die Baumaschinen-Industrie stets tatkraftig

mitgewirkt, mit maschinellen Hilfsmitteln neue Baustoffe
ihrem Anwendungsgebiet zuzufihren.

Eine Baumaschinenfabrik, die allen Sonderanforde-
rungen der Bauindustrie Rechnung tragen will, mifRte
in erster Linie sehr vielseitig sein. Es werden ja nicht
nur Maschinen fur den Bauplatz selbst gebraucht, wie
Beton- und Maértelmischer, Bauaufziige, Feldbahnanlagen,
Bagger, Krane wu. dgl., sondern auch Maschinen zur
Herstellung und Aufbereitung einzelner Baustoffe, die.
in den seltensten Fé&llen auf dem Bauplatz gewonnen
werden. Dieses Gebiet ist so weitldufig, daB die Bau-

maschinen-Industrie sich im Laufe der Zeit spezialisieren

mufBte. Wir kennen heute Sonderzweige fir Bagger,
Steinbrecher, Duplex-Krane, Baupumpen, Beton- und
Mortelmischer, Bauaufzige, Baukrane, Druckluftwerk-
zeuge, Schneide- und Biegemaschinen, Transportanlagen,

Gurtforderer, GuBbetoneinrichtungen, Maschinen fir die
Zementwarenherstellung, alles Maschinen fur Hoch-, Tief-
und StraBenbau, fir Wohnungs- und Industriebauten.

Man erkennt hieraus deutlich die Vielfaltigkeit

Baubedarfs. Die Wahl der bendtigten Bau-
in jedem Falle von dem Umfang des
Da ist zunédchst die Frage der

des
maschinen héngt
einzelnen Bauvorhabens ab.

Ausschachtung zu lésen. Bei umfangreichen Erdbewe -

gungen werden selbstverstdandlich Bagger am wirt-
schaftlichsten sein, wahrend bei normalen Hauserbauten
einfach- oder doppeltwirkende Ausschachter und Duplex-

Krane in Verbindung mit Feldbahnloren vorzuziehen sind.
In allen Féllen aber, selbst wenn es sich um nur einige
Kubikmeter Erdbewegung handelt, tritt das Forderband
in seine Rechte. Es ist nicht nur zur Ausschachtung ver-
wendbar, sondern nach Beendigung dieser Arbeiten auch
fur alle Waagerecht-Forderungen auf dem Bauplatz.

Faktor fir die
Anlage auf dem

Ein weiterer
einer maschinellen
Kraftquelle. Sicherlich ist in den meisten Féllen
der Verbrennungsmotor vorzuziehen, weil er leichter be-
weglich ist als ein Elektromotor, der durch seine Strom-
kabel als stationdre Maschine anzusprechen ist. Oft bietet
noch die Herstellung der Kabelleitungen Schwierigkeiten;
sie sind kostspielig und missen behdrdlich abgenommen
werden. Wo jedoch elektrischer Strom aus einer vorhan-
denen Kraftzentrale (in groRen Werken u. a.) zu entnehmen
ist und die Bauperiode sich auf langere Zeit hinzieht,
ist die Einstellung elektrischer Kraftquellen vorzuziehen.

richtige Vorbereitung
Bauplatz ist die

So bedarf es vieler Uberlegungen, die der Baumeister
schon bei Anfertigung des Kostenanschlages anzustellen
hat, damit er zu gegebener Zeit seinen Bedarf an Bau-
maschinen genau kennt. Dies ist schon insofern von
Wichtigkeit fir ihn, als er niemals Baumaschinen auf
Vorrat kaufen kann. Jedenfalls durfte ein Kauf auf Vor-
rat zu den Ausnahmen gehdren. Dazu kommen die
unverstandlich kurzen Bautermine, die heute meist
gestellt werden; sie zwingen zu einer Hetzarbeit, die dem
Unternehmer kaum Zeit zu einer durchgreifenden Auf-
teilung der Baustelle laBt. So muB die Baumaschinen-
industrie stets geristet sein, um jedem Anspruch sofort
gerecht zu werden. Dazu gehdrt nicht nur ein umfang-
reiches Lager und eine groBangelegte Serienfertigung,
sondern auch eine Beweglichkeit innerhalb der Fertigung,
die es gestattet, den Fabrikationsweg auf den augenblick-
lich dringenden Bedarf umzuschalten.

Damit soll nicht gesagt sein, daR die Baumaschinen-

industrie keine Standardmaschinen kennt Der
Beton- und Madrtelmischer z. B. ist vor Jahren bereits
durch den Deutschen Beton-Verein im Einvernehmen

mit dem Baumaschinen-Verband in den Gréfen von 100

bis 1000 Liter typisiert worden.

Bauaufziige bzw. deren Forderwinden sind zwar nicht
typisiert, wohl aber hat hier die Praxis des Bauplatzes die
Tragkréaften bestimmt, die sich zwischen 500 und 5000 kg
bewegen. Im {Ubrigen unterliegen die Konstruktionen der-
artiger Bauwinden einer vor Jahresfrist in Kraft getretenen
Reichsaufzugsverordnung.



Breuer: Der Vertrieb von Baumaschinen \LFE':Q::KHX’;?
AusmafBe einer Anlage: Zur Bestimmung hoherer Gewalt gehen oft groRe
der AusmaBe dient folgende Formel: Finanzierungsschwierigkeiten und
Masthéhe : == gré3te Bauhf&he d.Bauwerkes die Auswirkung der plt')tzlich ein-

+ 0,45 der grofRten Bautiefe )
+ 4 m fir den Schlitten. setzenden Sparmafnahmen vieler
Die Bautiefe wird durch die gréRte horizon- Gemeinden. Alle diese Umstande
tale Entfernung vom Standpunkt des Mastes lassen sich kaum voraussehen.
aus bestimmt.
Rinnenlange: — groRte horiz. Entfernung Die Kaufwilligkeit kann uber
(wie vor) + 10 VH. den Bedarf hinaus kaum gesteigert
2 B.. ein Bauwerk von werden, denn dieser allein gibt im
20 x 40 m2 u. 15 m Hohe « Baugewerbe den Ausschlag. Das
hat eine groBte horizontale Baugewerbe kennt kein Anpassen
Bautiefe von 30 m, wenn an den persénlichen Geschmack,
der Mast genau in der Mitte . . . .
der Langsseite (40 m) steht. @Nm wie dies z. B. in der Automobill-
oder  Textilindustrie weitgehend
Masthdéhe: = grofite Bauh‘éhe =15 m moglich und auch geboten ist.
: g:iss >< Esu“em(som) 135 m Diese Wirtschaftszweige sind des-
+ 4 m#f d. Schliten = 4 m halb auch nicht nur auf den wirk-
\ 325 m lichen  Bedarf angewiesen, sie
entspricht6 Schiissen v.6m =36m Masthohe kénnen vielmehr durch ihre An-
passungfahigkeit die Kauflust stei-
gern und dadurch den Markt er-
weitern.
Werbung durch Anzeigen
Die Verstandigungsmittel mit
den Kéuferschichten sind: die An-
zeige in Zeitschriften (Einzel- oder
Kollektivanzeige), Prospekte, Bildl
mappen, Beilagen, Ausstellungen,
Beton- Messen, mindliche Bearbeitung.
hiibet Die richtige Wahl der  Zeit-
schrift fur die Baumaschinenwer-
bung ist dadurch erschwert, daB
eine groRe Anzahl Zeitschriften
Abb. 1. Ausschnitt aus einem Katalog fiir Férderanlagen

2. Die Besonderheiten im Absatz von
Baumaschinen

Marktanalyse

Zur ErschlieBung des Marktes fir Baumaschinen sind
die obengenannten Eigenarten von grundlegender Be-
deutung. Die Bedarfsermittlung auf kurze Sicht wird im
Baufach durch die offentliche Bekanntmachung fast aller
Bauvorhaben erméglicht. Selbstverstandlich darf hieraus
keine falsche Folgerung fur die Entwicklung des Bau-
marktes in der weiteren Zukunft gezogen werden, denn
oft haben die sich Uberstiirzenden Verhéltnisse manchen
Bauherrn gezwungen, ein Bauvorhaben auf Jahre zuriick-
zustellen. Lediglich zur Bestimmung der auf kurze Frist
begrenzten Aufnahmefédhigkeit des Marktes ist die offent-
liche Behandlung der Bauvorhaben geeignet.

Statistische Erhebungen nach den Methoden der Kon-
junkturforschung haben im Baufach noch zu keinem
dauernden Erfolg gefiuhrt, weil gerade dieser Wirtschafts-
zweig auBerordentlich abhangig ist von der Geld- und
Kreditbewegung und von der Witterung. Die beispiels-
weise durch den starken Frost im ersten Viertel des
Jahres 1929 bedingten Ausfalle konnten auch in den fol-
genden Monaten nicht aufgeholt werden. AuBerdem hat
die Erfahrung gelehrt, daB bei Herstellung von Strom-
und Hafenbauten geringe oder starke Niederschldage den
Baufortschritt auBerordentlich beeinflussen kénnen. Bei
Tunnelbauten haben Wassereinbriche aus dem Berg-
innern die Weiterarbeit oft auf langere Zeit vollig unmdg-
lich gemacht. Hand in Hand mit solchen Hemmungen

mehr oder weniger mit dem Bau-
fach als Schliusselgewerbe in Verbindung steht, jedoch
nicht die Kreise erfaBt, auf die die Baumaschinen-Industrie

angewiesen ist. Es bedarf eines grindlichen statistischen
Studiums, um im Laufe der Jahre die passenden Blatter
fur eine erfolgreiche Werbung festzustellen.

Ein ausgesprochenes Fachblatt wie z. B. andere In-
dustriezweige (Landmaschinen, Textil-, Werkzeugmaschinen)
besitzt die Baumaschinen-Industrie nicht. Die jetzt im
dritten Jahrgang erscheinende Zeitschrift ,Die Bau-
maschine“ ) vermittelt der Bauindustrie das Neueste auf
dem Gebiete der Baumaschinen, wird aber von einer ein-

*) Leipzig C 1, Dittrichring 15.

Hebe! zum Sperrschieber
iwsthin Trdteru frame!

Wesserkésten

Mischtrommel

aus S. MStahl
EnHeerunasschdtifel
Hebe! hierzu
Anhartgegdbe!
Irtsbozzl

Abb. 2. Beispiel eines Katalogbildes mit textlicher

Erlauterung
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zelnen Baumaschinenfabrik, der A. B. G., Leipzig, heraus-
gegeben, so daR sie mehr oder weniger den Charakter
einer Haus-Zeitschrift tragt, wenn sie sich auch der weitest-
gehenden Objektivitat befleifigt.

Kataloge

Der Prospekt- oder Katalogversand geht mit der
Anzeigenwerbung Hand in Hand. Es ist notwendig, dieses
Werbematerial tbersichtlich und so eingehend zu gestalten,
dal der Unternehmer alle wissenswerten Daten fir seinen
jeweiligen Bedarfsfall findet. Vor allen Dingen st es
wichtig, den Unternehmer Uber die Verwendungsmdglich-
keit und den Arbeitsbereich der einzelnen Maschinen auf-
zukldaren, so daB er die GroRe einer Maschine oder den
Umfang des notwendigen Maschinenparks selbst bestimmen

kann. Der in Abb. 1 gezeigte Ausschnitt aus einem
Forderanlagen-Katalog gibt ein kleines Beispiel, wie mit
wenigen  Zahlen klare Unterlagen gegeben werden
konnen.

Sehr nitzlich sind Bilder mit textlichen Erlauterungen,
die auf diese oder jene Sonderkonstruktion hinweisen
(Abb. 2). Durch derartige Hinweise werden Wert und
Wirkung der Werbung bedeutend erhoht. Nebensachlich-
keiten diurfen bei der Werbung nicht hervorgehoben wer-
den; dagegen sind technische und kaufménnische Fragen
erschopfend zu behandeln. Nur dann kann von einem
werbetechnischen Wirkungsgrad gesprochen werden.

Persdnliche Fuhlungnahme
Die mindliche Bearbeitung durch Entsenden von Ver-
kadufern setzt dann ein, wenn der Interessent {ber den
Rahmen der normalen Angebote hinaus Sonderwinsche hat,
die schriftlich zu erledigen im Interesse des Kunden-
dienstes zu zeitraubend wdaren. Daraus ergibt sich, daf
das Baumaschinengeschéft tGber geschulte Mitarbeiter ver-

figen muB. Es ist aber vollig abwegig, ein Heer von
Verkéaufern auf den Baumarkt zu entsenden, die den ele-
mentarsten Fragen nicht gewachsen sind. Hier tut es

nicht die Masse, sondern die Giite des einzelnen. Infolge
ungeniugender Aufklarung dber die Verwendung von Bau-
maschinen ist manchem Unternehmer die Lust an der
Mechanisierung seiner Baustelle genommen worden.

Es wurde bereits erwéhnt, daB Baumaschinen keine
Massenartikel sind, durch deren uUbersteigertes Angebot
Bedarf hervorgerufen wird. Eine belehrende, jedoch nicht
marktschreierische Werbung kann gleichwohl manchen
Zaghaften von der rationellen Ausnutzung des Bauplatzes
durch Anwendung von Baumaschinen Uberzeugen.

Messen und Ausstellungen

Ein weiteres zugkraftiges Werbemittel bieten Messen
und Ausstellungen. Dabei ist nicht daran gedacht, jede
Ausstellung von lokaler Bedeutung zu beschicken. Die
gegenseitige Verstdndigung der Baumaschinen-Industrie
im Baumaschinen-Verband hat auch hier bereinigend ge-
wirkt. Im allgemeinen hat sich die dffentliche Ausstellung
von Baumaschinen auf die ,Leipziger Baumesse“ kon-
zentriert. Die Messeleitung hat die Wichtigkeit der Bau-
maschinen-Ausstellung im Rahmen der Leipziger Bau-
messe schnell erkannt und ist zu einer umfangreichen Neu-
gestaltung des Messegeldndes geschritten, die besonders
auf der ,Frihjahrsmesse 1930“ zur Auswirkung kommen
wird (Abb. 3). Hier ist der Baumaschinen erzeugenden
Industrie eine nicht zu unterschétzende Werbemdglichkeit
von internationaler Bedeutung geboten.

Breuer: Der Vertrieb von Baumaschinen
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Abb. 3. Die Baumaschinen auf der Leipziger

Frihjahrsmesse 1929

3. Preispolitik

Ist es gelungen, durch die vorhin bezeichneten Werbe-
maBnahmen einen Interessenten fir den Kauf zu ge-
winnen, so ist bei den AbschluBverhandlungen folgendes
zu beachten: Die Angebotpreise missen dem Gegenwert

entsprechen und unbedingt fest sein. Wenn auch zu-
zugeben ist, daR bei Sonderausfuhrungen, insbesondere
fur GroBRanlagen, die Preise korrigiert werden mussen,

wenn Anderungen in der Gesamtanordnung erforderlich
sind, so kann anderseits der Baumeister einen Preis ver-
langen, der wirklich maBgebend ist, genau so wie er selbst

fir die schliisselfertige Ubergabe eines Hauses einen
genauen Preis abzugeben hat.
Preisnachlédsse berihren immer eigentimlich.

Sie befriedigen nie, sondern fiuhren eher zu der Ansicht,
dal der Angebotpreis Uberspannt gewesen ist. Durch eine
derartige Verstimmung wird das Vertrauen keineswegs
gefestigt. Der Kéufer bedauert bald nach AbschluB, daR
er nicht auf noch groRere Preisnachldsse gedrungen hat,
und fiahlt sich Ubervorteilt. Es muB ihm auch der Ge-
danke kommen, daB der eine oder andere Kollege wahr-
scheinlich giinstiger gekauft habe, weil ja der Lieferer
keine festen Verkaufsgrundsitze hat. Diese Uberlegung
steigert sich bis zur Abneigung, wenn dem Kaufer Kklar
wird, daR er tatsdachlich einen viel zu hohen Preis be-
zahlt héatte, wenn er auf den Angebotpreis eingegangen
wére. Der Wettbewerb zwingt jedes Unternehmen dazu,
die Fertigung unter Beibehaltung gesunder Konstruk-
tionsgrundsdtze so rationell auszunutzen, daB das Produkt
preiswert auf den Markt gebracht wird und im Kdéufer
das Gefuhl weckt, vorteilhaft bedient worden zu sein.
Baumaschinen koénnen nicht nach dem Preis beurteilt wer-

den. Die Konstruktion allein ist maRgebend. Das ver-
pflichtet den Hersteller.

Die vorstehenden Ausfiihrungen machen keinen An-
spruch auf restlose Behandlung des Themas; wenn sie
aber der Beginn eines Erfahrungsaustausches innerhalb
eines Sondergebietes sind, dann ist der Zweck erfillt.

[580]
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Umdrucken oder

Briggemann: Umdrucken oder Durchschreiben

Durchschreiben?

Versuch einer objektiven Losung des Problems
Von Dr. A. Briiggemann, Berlin.

Der jahrelange Streit zwischen den Anh&ngern des Umdruckverfahrens und denen des Durchschreibe-
verfahrens wird durch Leistungs- und Kosten-Untersuchungen aus der Praxis dahin entschieden,

daR bei geringem Buchungsanfall das Durchschreibeverfahren den Vorzug verdient,

bei groBerem

Buchungsanfall beide Systeme sich die Waage halten.

von Hand geschriebene Buchhaltung zeich-
zweifach auf: eismal chrono-

Die alte,
nete jeden Geschéaftsvorfall

logisch in den Grundbichern (Kasse oder Memorial), das
zweitemal systematisch geordnet nach einzelnen Konten
(Hauptbuch und Kontokorrent-Konten). Die zweite Auf-
zeichnung geschah buchhaltungstechnisch stets nach der
ersten, indem jene von dieser abgeschrieben, d. h. ,lber-
tragen“ wurde.

Die moderne, von Hand oder mit Maschine ge-

schriebene Buchhaltung verlat bewufBt diesen Weg und
schreibt auf die Kontokarte die Originalaufzeichnung und
mittels Blaublatt auf das Grundbuchblatt die Durchschrift.
Es sind also beide Aufzeichnungen der alten Buchhaltung

mit nur einer Durchschriftsaufzeichnung verbucht. Nach
diesem Verfahren arbeiten die manuellen Verfahren, wie
Ruf, Definitiv usf., und die maschinellen Verfahren, wie
Saldomat, Mercedes usf.

Das Umdruckverfahren verlaBt diesen Weg des ein-
maligen Buchens mit Durchschrift und kehrt zurick zur
Trennung, d. h. zum (moglichst maschinellen) Schreiben
des Grundbuches auf die betreffenden Konten. Zu diesem
Zweck wird beim Schreiben des Grundbuches mittels be-
sondern Blaublattes eine Spiegelschrift gefertigt, die dann
mit Hilfe einer Umdruckmaschine auf die Konten abge-
druckt wird. Die Umdruckmaschine besteht aus einem
Stahlrohrgestell, auf dem die zum Umdrucken wesentlichen

Teile die folgenden sind: die Walze, um die herum
das Grundbuchblatt mit der Spiegelschrift nach auBen
aufgespannt wird, ferner der Anfeuchter, ein mit alkoho-

lischer Flissigkeit getrankter Filz, der diejenige Zeile der
Kontokarte anfeuchtet, auf die der Grundbuchtext um-
gedruckt werden soll.

Nun erhebt sich (seit Jahren ein Streit zwischen den

Anhéngern des einen und denen des é&ndern Systems,
welches Verfahren rationeller sei: das Durchschreibever-
fahren oder das Umdruckverfahren. Organisatoren als

Anhédnger des einen oder des dndern Systems sind oftmals
ebenso einseitig eingestellt wie die Vertreter des betreffen-
den Systems, und in der Fachliteratur wie in der Werbung
begegnet man AuBerungen, die den Leistungsméglichkeiten
nicht entsprechen und damit die Beurteilung der Wirt-
schaftlichkeit erschweren.

In den folgenden Zeilen soll daher der Versuch ge-
macht werden, mdoglichst objektiv nach dem Gesetz der
groRen Zahl zu Werten zu gelangen, die frei und unab-
hé&ngig aus der Praxis ermittelt worden sind, und die
demgemaB wiederum eine gewisse Richtlinie fir die
Praxis sein kdénnen und wollen.

Ein Vergleich kann naturgemaR immer nur zwischen

gleichartigen Arbeitsleistungen angestellt werden, d. h.
also z. B.
zwischen dem manuellen Durchschreibeverfahren

(System Ruf, Definitiv u. a.) und dem Umdruck-
verfahren von handgeschriebenen Grundbégen, oder
zwischen dem maschinellen Verfahren (rnir"Ata-“

Nip
Mercedes-Addelektra u. a.,

machen) und cem

schinen wie Saldomat,
zugleich also Rechenoperationen

Umdruckverfahren vom maschinengeschriebenen
Grundbogen.
Hieraus ergeben sich schon grundlegende Unter-
schiede:
Beim Durchschreibeverfahren ist man

im Augenblick des Verbuchens mit dem Geschafts-
vorfall fix und fertig, hat Grundbuch und Kontokorrent
und Kontoauszug in einem Zuge verbucht, das Grund-
buch addiert und das Kontokorrent-Konto saldiert.

Beim Umdruck verfahren hat man
nachst das Grundbuch geschrieben und fangt danach
erst an, auf das Kontokorrent-Konto einmal und auf
den Auszug nochmals umzudrucken. Man hat also
einen Arbeitsgang (bzw. sogar zwei), das Um-
drucken né&mlich, mehr, dafiir aber sowohl die Mo6g-
lichkeit eines schnelleren Schreibens des Grundbuch-
blattes einerseits und eines schnellen Umdruckens
anderseits.

Hierin liegt zugleich das Problem der wirtschaftlichen
Grenzen des einen und des &ndern Verfahrens, wobei
noch hinzukommt die Frage: soll der Buchhalter die
Kontokarten selbst aus der Kartei entnehmen und wieder
wegstellen, oder soll eine andere Hilfskraft ihm die Karten
vorsortieren, an die Maschine bringen und nach dem
Buchen bzw. Umdrucken wieder wegstellen (was er bei
geringem Buchungsanfall auch selbst tun kann).

Das manuelle Verfahren wollen wir bei unsern
Betrachtungen auBer acht lassen, da ja wohl in jedem
neuzeitlichen Burobetriebe heutzutage eine Schreibmaschine
steht, mit der man ,buchen“ kann. Das maschinelle
Verfahren kann auf folgende Weise durchgefihrt werden:

ZU-

Durchschreibeverfahren Umdruckverfahren

a) gewdhnl. Schreibmaschine a) gewohnl. Schreibmaschine

fertigt: fertigt:
Grundbuchbiatt u. Konto- Grundbuchblatt mit Spie-
korrentblatt sowie Durch- gelschrift,
schrift  (Konto-Auszug) Durchschrift als Rein-
fur Kunden schrift.
b) Umdruckmaschine  fertigt
dann:
Kontnkorrentblatt, sowie

Konto-Auszug f. Kunden
c) Additionen mit oder ohne
Rechenmaschine.

b) Additionen mit oder ohne
Rechenmaschine.

a) Schreibmaschine mit Zahl- &) Schreibmaschine mit Z&hl-
werk fertigt: werk fertigt:

Grundbuchblatt,  Konto- Grundbuchblatt mit Spie-
korrentblatt, sowie Konto- gelschrift,
Auszug fur Kunden Durchschrift als Rein-
schrift
und addiert automatisch und addiert automatisch
(Vertikul-Zahlwerk) (Vertikal Zahlwerk)
Debet- u. Kredit-Verkehr Debet- u. Kredit-Verk.

des Grundbuchblattes des Grundbuchblattes
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und saldiert automatisch
(Querzahlwerk)

und saldiert automatisch
(Querzahlwerk)
b) Umdruckmaschine
dann:
Kontokorrentblatt, sowie
Konto-Auszug fur Kun-

fertigt

den, beides mit Saldo-
Umdruck.
Zu 1. und IL Zu 1. und Il
a) Einzeln - Entnehmen  der  g) Einzeln -Entnehmen  und
Kontoblatter und Einzeln- Einzeln-Wegstellen
Wegstellen b) Vorsortieren und Bereit-

b) Vorsortieren u. Bereitlegen
der Kontoblatter und Weg-

legen und Wegstellen.

stellen.

Die Praxis des Durchschreibeverfah-
rens hat gezeigt, dal auf die Dauer die optimalen
Leistungen erzielt werden, wenn der Buchhalter selbst

die Kontokarten (mit durchzuschreibendem Konto-Auszug)
aus der Kartei entnimmt, in die Maschine einsteckt, den
Buchungstext verbucht, die Karte herausnimmt und selbst
wieder in die Kartei wegstellt. Dieses Verfahren hat
ndmlich den grofen Vorteil, dal die Kartei dauernd in
Ordnung ist; wenn der Chef der Buchhaltung irgendein
Konto verlangt, kann es sofort der Kartei entnommen
werden, wdhrend es sonst zundchst in der Kartei und
dann in dem an der Maschine bereitliegenden oder auch
in dem bereits verbuchten Stapel gesucht werden muB,
was oftmals der Fall sein wird. AufBerdem ist bei wieder-
holtem Anruf desselben Kontos in unregelmédfigen Ab-
stdanden die Kontokarte oftmals in dem bereits verbuchten
Stapel abgelegt und muB mihsam und zeitvergeudend
wieder herausgesucht werden. Die praktische Leistung
nach dem oben geschilderten Verfahren betragt im Durch-
schnitt

60 Buchungen je Stunde,
wobei die Buchung folgende Normal-Form aufweist:
Datum, Beleg-Nr., Konto-Nr. Debet, Konto-Nr. Kredit,
Buchungstext, Valuta, Betrag. Eingerechnet sind: Schrei-
ben der Kontenkdpfe, wenn eine Kontrollkarte vollge-
schrieben ist und eine neue eingerichtet werden muRg.

Beim Durchschreiben von mehr
der dann u. U.
werden muB,
entsprechend.

als einem Durchschlag,
noch auf einer d&ndern Zeile beschrieben
ermaRigt sich die Anzahl der Buchungen

Beim Umdruckverfahren dagegen erscheint es
zweckmafBiger, die Kontokarten im voraus der Kartei zu
entnehmen, um die schnelle Umdruckleistung auszunutzen.

Die maschinellen Arbeitsleistungen, die nunmehr spe-
zialisiert sind, erhdhen sich infolgedessen; dafir kommen
aber mehr Personal und bei geringem Buchungsanfall
mehr Maschinen in Anrechnung.

Die Arbeitsleistungen sind durchschnittlich die fol-
genden:
Schreiben des Grundbuchblatts 120 Buchungen/h.
Heraussuchen der Karten 250 Karten/h einschl. Konto-
Auszugsformular, das

gleich hinter der Konto-
karte in der Kartei steckt.
einfache Buchungen/h;
also nur 200 Buchungen
bei Umdruck auf Konto-
Karte und Konto-Auszug.

Karten/h.

Umdrucken 400

Wegstellen der Karten 250

Briggemann: Umdrucken oder Durchschreiben
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Legt man diese Arbeitsleistungen zugrunde, so er-
gibt sich folgender Bedarf an Maschinen und an Personal:

Durchschreibe- Umdruckverfahren

verfahren

Buchungs- 1B+ 1D 1B+ 2D 18+ 1D 1B+ 2D
anfan L, e 5 Lo g .2 fr g .2 2 S
£y 08 3 & g E% ¢ g EE ¢
SE & S & &8& oE & GE DE o«
bis 250 i i i i i i i i i i
250 bis 500 i i i i i i 2 i i 2
600 ,, 750 2 2 2 2 i i 2 i i 3
750 ,, 1000 2 2 3 3 i i 3 i i 4
1000 ,, 1250 3 3 4 4 2 i 3 2 2 5
1250 ,, 1500 3 3 4 4 2 i 4 2 2 6
1500 ,, 1750 4 4 5 5 2 2 5 2 2 8
1750 ,, 2000 4 4 6 6 2 2 5 2 2 8
2000 ,, 2250 5 5 6 6 3 2 6 3 3 10
2250 ,, 2500 5 5 7 7 3 2 6 3 3 1
2500 ,, 2750 6 6 8 8 3 2 8 3 3 12
2750 ,, 3000 6 6 8 8 3 2 8 3 3 13
3000 ,, 3250 7 7 9 9 4 2 9 4 3 14
3250 ,, 300 7 7 10 10 4 3 10 4 4 15
3500 ,, 3750 8 8 10 10 4 3 11 4 4 16
3750 ,, 4000 8 8 11 11 4 3 12 4 4 17

Die wirtschaftlichen Grenzen beider Systeme werden
durch die Kosten gesteckt. Hierbei ergeben sich gewisse
Schwierigkeiten, da die Preise der Buchungsmaschinen
verschiedener Fabrikate ungleich sind. Dennoch wird
man kaum fehlgehen, die monatlichen Amortisationskosten
bei Annahme einer flnfjdhrigen Lebensdauer mit rd.
50 RM anzunehmen, was wir auch im Mittel fir die
Umdruckmaschine einsetzen wollen.

Nimmt man ferner an, daB ein Buchhalter rd. 250 RM,
eine Hilfskraft rd. 150 RM im Monat verdient, so er-
geben sich ungefédhr folgende monatliche Kosten, die
sich beim Durchschreibeverfahren und beim Umdruck-
verfahren die Waage halten:

Kosten
Buchungsanfall 1B+ 1U 1B+ 2D
rd. RM/Mon. rd. RM Mon.

bis 250 320 320

250 ,, 500 350 350
500 ,, 750 640 690
750 ,, 1000 700 960
1000 ,, 1250 960 1280
1250 ,, 1500 1050 1400
1500 ,, 1750 1280 1600
1750 ,, 2000 1400 1920
2000 ,, 2250 1600 2150
2250 ,, 2500 1750 2240
2500 ,, 2750 1920 2560
2750 ,, 3000 2100 2800
3000 ,, 3250 2210 3000
3250 ,, 3500 2450 3200
3500 ,, 3750 2560 3400
3750 ,, 4000 2800 3700

In der Zahlentafel kommt nicht zum Ausdruck, drf3 bei

geringem Buchungsanfall (bis zu 500 Buchungen téaglich) das
Umdruckverfahren teurer ist als das Durchschreibeverfahren, was
sich rechnerisch ergibt.

Wir sind der Ansicht, daB man bei genigend grofRem
Buchungsanfall einer Verbindung beider Systeme das Wort
reden sollte, und zwar:

far die Buchhaltung das Durchschreibeverfahren, also

z. B. Schreiben des Grundbuchblattes,
der Kontokarte und des Konto-Auszuges,
das Umdruckverfahren: Umdrucken auf
Vertreterkonten und andere Statistiken.

fur die Statistik
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Uberall, wo die Buchhaltung Material fir die Statistik
liefert, sollte man dann Umdrucken, wenn das Durch-
schreibeverfahren bei allzuviel verlangten Durchschldgen
zu schwer leserliche Durchschriften liefert.
Zum SchluB seien nochmals die beiden Verfahren
stichwortmaRig gegenibergestellt:
Durchschreibeverfahren | Umdruckverfahren

(Buchungsmasch. m/Zahlwerk) | (Buchungsmasch. m/Z&hlwerk)

A. Leistungen

Grundbuch- Schreiben der Grundbuch-
blatter und Kontokarten und blatter . 12.0 Buchungen/h

Umdrucken einfach
Durchschriften  (einschlief3l.

........................ 400 Buchungen/h
Kopfeschreiben und Kartei-  Karten bereitlegen
Entnahme

250 Karten/h
Karten wegstellen
250 Karten/h

Schreiben  der

und Wegstellen)
= 60 Buchungen/h

Werkeinrichtungen zur Fortbildung

A. Bader, Berlin

ist bis jetzt die systematische Aus- und Fortbildung

technischen Wissen uber die zu vertreibenden Erzeugnisse in
Fir die Verkaufstatigkeit wurden von deutschen und auslandischen
in Gemeinschaftsarbeit Ausbildungspléane aufgestellt,
b&nde oder werkrigene Einrichtungen abgestellt ist.
Form der Durchfihrung an Beispielen behandelt.

Von Ziv.-Ing. I.

Bei im Vertrieb tatigen Ingenieuren

Technik des Vertriebs gegeniiber dem
den Hintergrund getreten.
Korperschaften

ergeben sich Anwendungsmadglichkeiten,

Bader: Werkeinrichtungen zur Fortbildung im Vertrieb

die teilweise in

B. Kosten-Aufwand

Buchungsmasch. m/Z&hlwerk
Umdruckmaschine
Karten-Material teurer

Buchungsmasch. m/Z&ahlwerk

Karten-Material billiger

Biaublatter Blaublatter
Umdruckflussigkeit
Im Mittelwert einschl. Personalkosten
halten sich die Kosten die Waage.
C. Allgemeines
Alle Buchungen fertig mit Erst Grundbuchblatt; dann
einmaligem Schreiben. ein- oder mehrmals Um-
drucken.
Dunnere Kontokarten und Dickere Kontokarten.
-blatter.
Etwaige fehlerhafte Grund- Fehlerhafte Grundschrift wird
schriften, auch auf allen vor Umdruck verbessert.
Durchschriften; Verbesse-

rungen durchZuhuchen oder
Stornieren und Neubuchen.

Sechs gut leserliche Durch-
schriften.

[Zehn gut leserliche Umdrucke]
[545.

Im Vertrieb

in der

deren Durchfihrung auf Ver-
Die Plane werden nach ihrem Inhalt und der
Fir die Vertriebsfortbildung von Ingenieuren
individuellen Unternehmungen erfolgreich

durchgefuhrt sind.

In Deutschland war es zuerst der Einzelhandel, der

die Fragen einer systematischen Aus- und Fortbildung
des Vertriebspersonals aufgriff und in der Vertriebs-
beratung der Hauptgemeinschaft des Deutschen Einzel-

handels Ausbildungspldne fur den Verkauf aufstellte und
durchfihrte. Darliber hinaus haben groBe Einzelhandels-
geschéfte und Warenhduser eigene Verkaufschulen er-
richtet, deren Plan auf die besonderen Verhéaltnisse dieser
Betriebe zugeschnitten ist.

In letzter Zeit wird auch in industriellen Unterneh-
mungen diesen Ausbildungsfragen mehr Interesse ent-
gegengebracht; allerdings beschrdnken sich diese Arbeiten
zunéchst auf Ausbildungsfragen in der Vertriebstechnik
von Erzeugnissen der Massenfertigung, also elektrische
Haushaltgerdte, Radioapparate und ahnliche Erzeugnisse.

Eine erfolgreiche Ausbildungsarbeit ist aber nicht
auf den Vertrieb dieser Erzeugnisse beschrankt, so daR
es zweckmaRBig erscheint, einen Uberblick Gber Form und
Inhalt derartiger Einrichtungen zu geben. Bei den werk-
eigenen Einrichtungen sind stéd&ndige und zeitlich
begrenzte Kurse zu unterscheiden, deren Plan grund-
satzliche Unterschiede aufweist.

Standige Ausbildungseinrichtungen

Sie kommen besonders fiur grofe Betriebe
die ein besonderes Interesse daran haben, sich den Nach-
wuchs an Vertriebspersonal aus dem eigenen Bestand
heranzubilden.

An den Kursen nimmt das
innenorganisation teil, ferner
im Vertrieb beschéaftigt sind,
sich spdater darin zu betatigen.

in Frage,

Personal der Vertriebs-
Werkangehorige, die nicht
aber die Absicht haben,

Die Eignung fir die Vertriebstatigkeit wird an Hand
von Prifungsarbeiten festgestellt, die in bestimmten Zeit-
abschnitten vorgenommen werden.

Die Ausbildungspldne sind auBerordentlich verschie-

den und seien — soweit sie sich grundséatzlich unter-
scheiden — im folgenden gegenibergestellt:

Fur die Verk&ufer-Ausbildung sind im allgemeinen
die Richtlinien des Federal Board for Vocational Educa-
tion, Ubernommen; diese sind:

1. Die Bestimmung der Kaufbeweggrinde des Kaufers.

Verstanden ist darunter, den persénlichen Bedarf des
Kéufers herauszufinden, also festzustellen, was er
tatsachlich braucht. Der Amerikaner nennt es ,Das
MaBnehmen®“ und ,Das Musterschneiden“.

2. Das Ziehen der Parallele zwischen dem so ermittel-
ten tatsdchlichen Bedarf des Kaufers und der Sache,
die ihm der Verkdufer anbieten kann, also Herbei-
fihren der Ubereinstimmung von Kundenwunsch und
eigenen Absichten.

3. Das ,AbschlieBen*“, nachdem 1 und 2
Aufgabenstellung gekldrt sind.

Nach diesem Ausbildungsplan

im Sinne der

wird besonderer

Wert darauf gelegt, daR der Verkaufer sich be-
muht, nach dieser Vorarbeit den ,Abschluf®“ auf
einen Schlag zu machen wund sich nicht mit dem
,Daraufzurickkommen* zufriedengibt.

Diese Grundlage des Ausbildungsplanes wird nach

den Berichten der Management Association bis jetzt als
der einzig mogliche Weg fur einen vernunftigen Aus-
bildungsplan angesehen, nachdem sich in der Gemein-
schaftsarbeit der Ausschiisse besondere Pldne noch nicht
ergeben haben.

Dieser Plan ist die Grundlage der Verkdufer -Aus-
bildung, dem sich dann die Ausbildung zum Verkaufs-
Leiter anschlieft. Diese. Unterscheidung in Verkdaufer-
und Verkaufsleiterausbildung wird begrindet mit der Ver-
schiedenartigkeit der Aufgaben, die sich aus der Art
der gewéhlten Vertriebsorganisation ergeben. Unter Ver-
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kaufsleiter ist hier nicht die Direktion, sondern diejenige
Organisationstelle zu verstehen, die beim Verkauf uber-
wachende und anleitende Funktionen ausibt. Nach dieser
Tatigkeit wird wiederum unterschieden zwischen solchen
des Innendienstes und des AuRendienstes.

Der Erziehungsplan unterscheidet sich demnach fir

den Innendienst:

1. Uberwachung und Beratung in der Durchfiihrung

des geplanten Verkaufens nach den erwdhnten drei

Gesichtspunkten

2. Weiterbildung,
rung.

Die Tatigkeit dieses

sich auf den eigenen

also Verfeinerung in der Durchfih-

Verkaufsleiters beschrénkt

Verkduferstab.

Fir den AuBendienst: Der Verkaufsleiter des Aufen-
dienstes wird in der Vorstufe ausgebildet nach dem vor-
hergehend Gesagten, ist aber Berater des fremden Ver-
kauferstammes, also Verkaufer der Abnehmerfirmen des
Werkes. Dartiber hinaus ist er Berater der Verkaufs-
direktion des Abnehmers und hat folgende weitere Auf-
gaben, fur die er vorgebildet wird:

1. Vertriebspolitik,
gewinnbringenden

also Darstellung der Verfahren des

Verkaufes

2. Beratung in der betriebswirtschaftlichen Organisation,
also Unkosten- und Lagerkontrolle

3. Die Technik der Kundenerhaltung (Service).

Der Ausbildungsplan ist inhaltlich nicht starr, son-
dern wird von Zeit zu Zeit den Ergebnissen und Er-
fahrungen angepalt, die Verk&ufer und Verkaufsleiter des
Innen- und AuRendienstes machen.

Hinsichtlich der Ausbildungsverfahren bestehen zwei
Richtungen, von denen die eine als Unterweisung, die
andere als die der freien Mitarbeit bezeichnet wird.

Im ersten Falle wird der Ausbildungsplan starr fest-
gelegt, und die Ausbildung beschrankt sich auf Unter-
weisung. Verdnderungen im Ausbildungsplan stehen im
Belieben der Kursleiter.

Im zweiten Falle wird, wie schon erwahnt, der In-
halt 'des Ausbildungsplanes jeweils in Verbindung ge-
bracht mit den neuesten Erfahrungen, die das Vertriebs-
personal macht. Nach diesem Verfahren ist der Kursus
mehr als Konferenz organisiert, in der das Gute aus den
praktischen Erfahrungen gesammelt und formuliert wird,
um dann als neue Norm Allgemeingultigkeit zu bekommen.

In der Praxis werden beide Verfahren
Welches von beiden erfolgreicher anzuwenden ist, st
nach dem Gebrauchscharakter des Erzeugnisses zu be-
stimmen. Amerikanische Automobilfirmen arbeiten vor-
wiegend nach dem zweiten Verfahren, wahrend z. B.
eine groRe hollandische Vertriebsorganisation, die Er-
zeugnisse ihrer Kolonien vertreibt, erfolgreich nach dem
ersten Verfahren arbeitet.

angewandt.

Zeitlich begrenzte Einrichtungen
Die standigen werkeigenen Einrichtungen der Fort-
bildung im Vertrieb kénnen erst von einer bestimmten
VertriebsgroRe ab finanziell getragen werden.

Bader: Werkeinrichtungen zur Fortbildung Im Vertrieb

Im &ndern Falle wird als Weg der Fortbildung die
in gewissen Zeitabschnitten einzuberufende Vertreterver-
sammlung gewdhlt, deren Dauer auf zwei bis funf Tage
beschrankt ist. Gegeniber dem vorhin genannten Fort-
bildungsplan ergeben sich hier zum Teil Abweichungen,
die nicht nur durch die kirzere Zeit begriindet sind.

Von einer einen Massenartikel in der Preislage von
20 bis 30 RM erzeugenden Firma wurde zum Beispiel
fur eine Vertreterversammlung folgender Plan aufgestellt:

1. Die Durchfihrung von Verkaufsgesprachen (im La-
dengeschéft). Einwa&nde des Kunden gegen das Er-
zeugnis. Darstellung des Gebrauchswertes und Ein-

fachheit der

2. Die Werbung der Zentrale fur das Erzeugnis. Der
gedankliche Inhalt der Werbung und seine Ausnutzung

Bedienung.

im Verkauf. Vergleich mit der Werbung der Wett-
bewerbsfirmen.
3. Die Herstellung des Erzeugnisses, Materialprifung,

Fertigungs- und Betriebshesich-

tigung.

Kontrollverfahren,

4. Absatzentwicklung. Vergleichende Gegeniberstellung
des Absatzes in den deutschen Absatzbezirken, Ver-
gleich des gesamten Inlandabsatzes mit dem Ausland-
absatz.

5. Aussprachen Ulber Verkaufserfahrungen der einzelnen
Vertreter.

Die Arbeitsergebnisse der Vertreterversammlung wur-
den in diesem Falle in Berichten zusammengestellt, in
denen die Richtlinien fir die zukinftige Vertriebsarbeit
besonders herausgearbeitet waren.

Parallel zu diesen stdndigen und zeitlich begrenzten
Fortbildungskursen werden von verschiedenen Firmen mo-
natlich oder in zwangloser Folge erscheinende Betriebs-
nachrichten herausgegeben, in denen in Form von No-
tizen Anregungen und Hinweise fur die tagliche Arbeit
gegeben werden. Diese Vertriebsnachrichten erscheinen
entweder als Anhang zu Werkzeitungen, oder werden auch
in besonders gedruckten, vervielféltigten und numerierten
Sticken an die einzelnen Vertreter gesandt, In welcher
Weise die Verdffentlichung erfolgt, hdngt von der Be-
deutung des Inhaltes fir die Wettbewerbsfirmen ab.

Die gebrachten Beispiele sind Vertriebsorganisationen
entnommen, die sich mit dem Vertrieb industrieller Ver-
brauchsguter befassen. Fir die Industrie ist die Anwen-
dungsmdglichkeit in sehr vielen Fallen gegeben, wenn es
sich nicht um groRe Projekte der Einzelfertigung handelt.

Die Erziehung zur Verkaufstechnik wird niemals tech-
nische Sachkenntnis ersetzen koénnen; sie ist aber ein
wertvolles Hilfsmittel, das, im Verein mit technischer
Sachkenntnis angewandt, erfolgreiches Arbeiten gewé&hr-
leistet.

Die Einrichtung werkeigener Ausbildungsstatten fir
die im Vertrieb tdtigen Werkangehdrigen ist fur die Aus-
bildung des Vertriebsnachwuchses mindestens ebenso wich-
tig wie die Ausbildung des Konstrukteurs, des Arbeiters
und des Betriebsingenieurs. [597]
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Die deutsche Konjunktur Mitte Februar 1930

Die starken Entlastungserscheinungen, die unser Baro-
meter Abb. 1 in den Kurven des Geld- und Warenmarktes
zeigt, sind umso auffédlliger, als sie mit einer ungewohnten
Heftigkeit auftreten. So steil, wie zu Beginn des Mai 1929
die Geldsatze anzogen, so pldtzlich lassen sie jetzt nach.
DiskontermafRigungen der malRgebenden Notenbanken der
Welt folgen einander, und eine Zinsbaisse grofen Aus-
maBes wird schon von vielen sachverstdndigen Seiten
erwartet. Fur Deutschland ist das Bild rasch sinkender
leldsdtze und Warenpreise im abgelaufenen Monat noch
ausgepragter geworden. Der GroBhandelsindex héalt an
einem Punkte, wie er so niedrig selbst 1926, wahrend der
letzten groRen Warendepression, nicht erreicht wurde;
aus dem Bild der reagiblen Warenpreise (Abb. 2) ist un-
schwer auf eine Fortdauer dieser Bewegungsrichtung zu

Abb. 1. Deutsches Harvardbarometer 1926 bis 1930

A = Aktienindex (1926 Frankf. Zeitung, ab 1927 Berl. Tagebl.)

W = G'-oRhandels-Warenindex (neuer Index des Statist. Reichsamts)

G = Mittlere Berliner Bankgeldsatze (berechnet nach Angaben des
Berliner Tageblatts)

Abb. 2. Reagible Warenpreise des Statistischen

Reichsamts (1913=100)

Abb. 3. Mittlere Satze fir Monats- und Tagesgeld in
Berlin, Frankfurt und Hamburg, Reichsbankdiskont
und Berliner Privatdiskont

TECHNIK UNO

WIRTSCHAFT
LUNGEN AUS LITERATUR UND
S/ BUCHBESPRECHUNGEN
schlieRen. Wir treten in jenen Abschnitt der Tiefkon-
junktur, wo die Warenbestdnde selbst mit Verlusten los-
geschlagen werden missen, und wo — das ist nicht

weniger wichtig — auf erméaRigter Preislage erneute Nach-
frage nach solchen besonders billigen Waren wach wird,
von solchen Ka&ufern, die klug genug disponiert haben,
um sofort bezahlen zu kénnen, und die Mut genug haben,
Warenposten zu besonders gilinstigen Preisen in speku-
lativer Absicht aufzunehmen.

Bei dem starken Nachlassen der
dart wohl eine vorsichtige
gessen werden:

Geldsdatze (Abb. 3)
Betrachtungsweise nicht ver-
wir befinden uns in der Weltkonjunktur

AbD. 4. Monatliches Aufkommen an Bérsen-

umsatzsteuer 1926/29

Abb. 5. Wirtschaftskredite und Wechselziehungen
in Monatziffern 1926 bis 1929
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offenbar an einem Punkt unmittelbar hinter den ersten
bérsenmaBigen Zusammenbriichen. Solche waren noch stets
von Zeiten steigender Geldsatze begleitet. Es mull abge-
wartet werden, ob es dem amerikanischen Prosperity-Kabi-
nett gelingt, dieses erste Mal das Wunder leichter Geldsatze
trotz fallender Effektenkurse und allméahlich matter wer-
dender Wirtschaftstatigkeit nicht nur hervorzuzauhern, son-
dern auch dauernd zu gestalten. Bis jetzt muten die
raschen Zins- und DiskonterméBigungen, am Gesamtbild
der amerikanischen Wirtschaft betrachtet, ein wenig unor-
ganisch an und stimmen nachdenklich. Noch zittern die
Nachwehen der ersten schweren Bdrseneinbriiche nach,
schon haufen sich die Meldungen von Produktionsrick-
gadngen. Gewinnschmélerungen und von wachsender Ar-
beitslosigkeit — und das offenbar alles erst in seinem
ersten Andeutungen —; sollte dazu wirklich ein so leichter
Geldmarkt aut die Dauer das organische Ergadnzungsbild
sein? Wenn es freilich diese Politik durchzufiihren ge-
lingt, so ist damit vielleicht zum erstenmal der Beweis
praktischer Konjunkturpolitik auf Grund ganz bestimmter

Ansichten von der Vermeidbarkeit von Krisen und der
Stabilisierung der Prosperity geliefert.
Fur Deutschland scheinen die groRen Anleiheab-

schliisse von Siemens ein weiterer Antrieb zur Zins-

Die Tagesberichierstatiung
Konjunktur der Einzelindustrien,
beilage der ,,VDI-Nachrichten“. Die

Umschau

ermaBigung zu werden, und auch bdérsenméBig hofft man

aut eine — konjunkturell durchaus mégliche — Belebung
des Aktienumsatzes, der noch immer sehr gering st
(Abb. 4). Mindestens laRt sich fir uns auf eine etwas
isolierte Entwicklung des Geldmarktes hoffen, da die
Entlastungserscheinungen wunserer Depression schon so
weit vorgeschritten sind, daf sie von sich aus inter-

nationalen Stérungen durch Geldverknappung die Waage
zu halten vermdgen. Recht deutlich werden diese Kenn-
zeichen an den sich stark vermindernden Wechselziehun-
gen (Abb. 5), denen auch geringere Wirtschaftskredite
der Notenbanken gegeniuberstehen. Bei der weiter nach-
lassenden Beschdaftigung in Industrie und Handel sind
solche Einschrumpfungen nicht weiter erstaunlich. Am
besten aber kommen die Wirkungen der Krise im Frih-
jahr 1929 und der ihr folgenden Depression in der Ent-
wicklung der deutschen Spareinlagen zum Ausdruck (Ab-
bildung 6). Ganz auBerordentlich deutlich sieht man
hier den geringeren monatlichen Zuwachs, die nachlassende
Spar- und Kaufkraft, und das an einem Kennzeichen,
welches unter dem EinfluR des normalen Bevdlkerungs-
und Wohlstandszuwachses (z. B. infolge dauernd steigender
Arbeitslohne) einer bestimmten steigenden Grundrichtung,
einem sogenannten T rend, unterliegt. Brasch. [598]

tuber alle michtigen Fragen der industriellen Wirtschaft, insbesondere Uber die
lber den Geld- und Kapitalmarkt erfolgt médientlich in der Wirtschafts-
Wirtsdjaftsbeilage der

,»,VDI-Nadiriditeri“ enthalt auch eine um-

fassende Preistafel fir die wichtigsten die Industrie interessierenden Grunderzeugnisse der deutschen Wirtschaft.

Wirtschaftswissenschaft und =politik

Unsere Volkswirtschaft heute und morgen. Eine
praktische Volkswirtschaftslehre fiir jeden Deutschen. Von
Dr. Robert Wilbrandt. Berlin 1929, Reirnar Hobbing. 313 S.
Preis 10 RM.

Der Verfasser, seit Oktober vorigen Jahres o. Professor

der Volkswirtschaftslehre und Sozialpolitik an der Tech-
nischen Hochschule Dresden, ist bekannt durch seine
zahlreichen Schriften Uber Sozialismus, Konsumgenossen-
schaften und andere, meist soziale Probleme. Nun stellt
er sich die Aufgabe, ,nicht nur vorzufihren, wie unsere

deutsche Volkswirtschaftspolitik aussieht und was sie'
bewirkt, sondern auch, wie sie sein muf gemaR unserer
Lage“. Es sollen also die beiden wesensverschiedenen,
oft vermengten, noch nirgends in klare Synthese gebrach-

ten Fragestellungen: ,spezielle* und ,praktische* Volks-
wirtschaftslehre gemeinsam behandelt werden; die ,spe-
zielle® Behandlung ist hier {berdies eine doppelte, denn

nicht nur die einzelnen Erwerbstiande, sondern auch die
deutsche Volkswirtschaft sollen gesondert betrachtet wer-
den. Selbstverstandlich wird dadurch auch die Behandlung
der Frage nach dem, :was ,sein muR“, erheblich er-
leichtert. Eine solche Behandlung ist in wunserer Zeit
ganz besonders willkommen; die akademische Jugend
braucht eine Einfuhrung in praktische Fragen dringend,
denn wenn diese Fragen erst das praktische Leben stellt,
so ist es meist zu spat, diese Fragen anders als im Rah-
men der Parteipolitik oder vom birokratischen Standpunkt
aus zu sehen.

Das Buch beginnt mit einer einleitenden Darstellung
der Entwicklung der o6konomischen Politik, worauf zwei
Hauptteile tUber Landwirtschaft und Gewerbe folgen; eine
abschlieRende Zusammenfassung zieht Folgerungen fir
die Gestaltung der deutschen Volkswirtschaft ,,fir morgen®.
Die groBe Kunst einer anschaulichen, lebendigen wund
leicht verstandlichen Darstellung, die der Verfasser
in seinen anderen Schriften bewiesen hat, erfreut auch
hier den Leser. Es wird weniger Analyse, als vielmehr
plastisch gestaltende und kritische Schilderung der geisti-
gen Einstellung Deutschlands zur Wirtschaftspolitik ge-
boten. Ohne daB die Literatur im einzelnen nachgewiesen
wird, erhalt der Leser doch den Eindruck, daR das Buch,
ein Ergebnis langjéhriger Lehr- und Forschungsarbeit,
aut die Kenntnis der vielfachen Kéampfe um die be-
handelten Probleme gestiitzt, mitten in die Gegenwart
hineinfuhrt. Zur Beurteilung der vorliegenden Leistung
darf auch nicht vergessen werden, daB ein Lehrbuch
der allgemeinen Volkswirtschaftslehre viel mehr vorgetane

Arbeit vorfindet als diese Behandlung der praktischen
Volkswirtschaftslehre, die nach eigenem Ausgangspunkt
und eigenem Wege strebt. Indessen hétte ohne Gefédhr-
dung der angefihrten Vorzige eine noch mehr durch-
greifende Gliederung des Stoffes und der Betrachtungs-
moglichkeiten manche wichtige Bereicherung ergeben.
So hatte der einleitende Teil, statt sich mit der Gegen-
Uberstellung von Merkantilismus und Freihandel zu be-
gniigen, den Formenreichtum der wirklichen und idea-
listischen Sozialgestaltungen in der Gegenwart entfalten

konnen. ,,Immerhin*, so beruhigt sich der Verfasser in
der Einleitung, ,die ublichen Féacher der praktischen
Volkswirtschaftslehre sind behandelt*; aber genigt bei
einem Buch, das neue eigene Wege gehen will, das
Ubliche? Gerade dem Verfasser, der so viel Uber Kon-
sumgenossenschaften geschrieben hat, wéare es, um ein
Beispiel anzufihren, ein leichtes gewesen, wenigstens

noch Verwendung und Verteilung seiner Wesenschau der
deutschen Volkswirtschaft einzufiigen, von anderen Fra-
gen, wie Rationalisierung, dem amerikanisch-kontinentalen
Gegensatz in der Frage des Handwerks u. dgl. ganz ab-
gesehen. Ferner drdngen alle behandelten Fragen, be-
sonders das weder durch Zbélle, noch durch Monopol
Iosbare Agrarproblem, die Kartellfrage u. a. so sehr nach
einer internationalen Behandlung, daf sie den Rahmen der
nationalen Volkswirtschaftspolitik sprengen und eine neue
vom Standpunkt der Weltwirtschaft aus gewonnene Be-
handlung verlangen.

Wenn es endlich einerseits ein groRer Vorzug der
Arbeit ist, die praktischen Fragen nicht einfach als
Lunwissenschaftlich* auszuschlieBen, so geht es doch an-
derseits nicht an, eine Orientierung hierfir einfach aus
der Erfahrung zu nehmen. Alles in allem genommen ist
das Buch ein interessanter Beitrag zu dem Ringen um das
Problem der Volksvvirtschaftspolitik.

L. Stephinger. [577]

Rationalisierung als Kulturfaktor.
Raueclcer. Berlin 1929, Reimar Hobbing.
7 und 8 RM.

Der Verfasser gliedert sein Buch in wirtschaftliche
und sozialpolitische Tatsachen und in Betrachtungen iber
die kulturelle Auswirkung der Rationalisierung. Ein kurzer
Abschnitt bringt Begriff und Wesen der Rationalisierung
nahe, wobei der Verfasser vier verschiedene Arten unter-
scheidet. Ihre Wirkung auf die Wirtschaftsformen und
auf die soziale Struktur der Bevodlkerung behandelt der
nédchste Abschnitt, dem ein ausfiuhrliches Kapitel tber die
Privat- und Staatswirtschaft als Tréger der Rationali-
sierung folgt. Von den vielen Anwendungsgebieten

Von Dr.
182 S.

Bruno
Preis
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werden Landwirtschaft, Industrie, Handel, Gewerbe und
die offentliche Wirtschaft eingehend besprochen.

Der Verfasser ist bemiht, die verschiedenen Gesichts-
punkte sachlich zu behandeln. Beachtenswert ist seine An-
sicht Uber die Grenzen der Rationalisierung, sowie seine
Stellung zur Betriebsvertretung und zur Psychotechnik.
Das weite Gebiet der Normung ist dberall bericksichtigt,
und seine Wichtigkeit tritt besonders im Abschnitt Gber
die Landwirtschaft hervor. Die Anwendung rationeller
Verfahren in der o6ffentlichen Wirtschaft wird befirwortet.

Der Techniker erkennt aus diesem Teil des Buches,
dal eine Rationalisierung rein technischer Art allein Stick-
werk bleiben muR, wenn sie nicht auch die mannigfachen
sozialen und kulturellen Belange betrachtet; denn nach
dem Ausspruch eines unsrer bekanntesten Ingenieure ist
.die Rationalisierung eine Frage des technischen Ge-
wissens“. lhre Auswirkung lag bisher nur auf technischem
Gebiet; sie mufR durch das Verantwortungsbewuftsein der
Fuhrer den AnschluB an die Kultur finden.

Im zweiten Hauptteil versucht der Verfasser die Be-
ziehungen zwischen Rationalisierung und Religion, Ethik
und Kunst aufzuzeigen. Alle Religionen missen sich
mit dieser Erscheinungsform unsres Wirtschaftslebens aus-
einandersetzen und haben sie als Tatsache anerkannt.
Durch die meist eintdnige Arbeitsweise des Einzelnen in
rationalisierten Betrieben wird die Denktatigkeit herab-
gesetzt, und dies zeigt sich auch im Privatleben durch
das Fehlen kultureller Betatigung. Anderseits schafft die
Rationalisierung Vereinheitlichung der Wirtschaft und der
Lebensfihrung des einzelnen, wodurch nach Ansicht des
Verfassers der Mensch frei wird zur Betdatigung seiner
seelischen und geistigen Krafte auf kulturellen Gebieten.
Diese Wirkung erscheint problematisch und steht auch
im Widerspruch zu den AuRerungen von Arbeitern und Ge-
lehrten zur Frage der mechanisierten Arbeit. Wenn der
Mensch durch seine Veranlagung mit mechanischen Teil-
arbeiten zufrieden ist, wird er auch in seiner Freizeit sich
nicht viel mit Denken beschéftigen und keine kulturellen
Bedirfnisse haben.

Ob es der Rationalisierung gelingt,
Lebensstil zu schaffen und die Seele der
finden, bleibt auch in diesem Buch offen.

Obwohl mancher den Optimismus des Verfassers nicht
teilen wird, sollte jeder das Buch lesen, der sich mit
dieser neuzeitlichsten Frage der Wirtschaft befallt. Es
bringt durch die groBe Fille von Material die Vielseitig-
keit zum BewuBtsein, und sein Hauptwert liegt darin,
dall viele Anregungen den Leser zu weiterem Nachdenken
veranlassen. Man erkennt darin die neue Zeit, die,
innerlich zerrissen, nach neuen Formen sucht, gewisser-
maBen ihre Berechtigung als Zeitabschnitt beweisen will.

Die Rationalisierung geht unaufhaltsam ihren Weg,
aber ihre kulturelle Wirkung wurde nicht berzeugend dar-
gestellt. K. Seidler. [517]

einen neuen
Menschen zu

Die Kultur des Industrialismus und ihre Zukunft.

Von Bertrand Russell. Minchen und Berlin 1928, Drei
Masken Verlag. 336 S. Preis 5 RM, geb. 6,50 RM.

Grundrisse zum  Studium der Nationalokonomie,
18. Bd.: Technik und W.irtschaft. Vvon 1F. G. Waffen-
schmidl. Jena 1928, G. Fischer. 314 S. Preis geh. 12 RM,
geb. 14 RM.

Beide Biicher haben unsere heutige Technik und ihre
Auswirkungen zum Gegenstand. Beide erkennen die
grofen Leistungen dieser Technik an. Aber sie sehen doch
die Folgen technischen Schaffens fir die Menschheit
in gerade entgegengesetztem Lichte. Russel, der Sozialist,
ist im wesentlichen verneinend, Waffensnhmidf bejahend.

Waffenschmidt, auf dem Boden der herkdmmlichen Na-
tionaldkonomie stehend, nimmt Technik als etwas Ge-
gebenes hin, mit dem man sich eben abzufinden habe.

Er gibt daher Definitionen, teilt sein Gebiet fein sduber-
lich ein, leitet die Technik geschichtlich ab, vergleicht
die verschiedenen Zweige der Technik miteinander und
bemiht sich um ein MaB des technischen Fortschritts.
Wenn er dabei zu der Feststellung kommt, ,daR ein
exaktes EinheitsmaR des technischen Fortschritts weder
real waére, noch theoretisch maglich ist*, so kann dem
entgegengehalten werden, daR man unschwer in der er-
sparten menschlichen Arbeitzeit einen solchen Mafstab

TECHNIK UND
WIRTS CHAFT

finden konnte, wie ich das in dieser Zeitschrift, De-

zember 1929, angedeutet habe. .
Wahrend aber Waffensckmidt die ethische Seite des

Problems nur gelegentlich streift, steht bei Rissel der
Mensch im Mittelpunkt der Betrachtung. Er sieht im
Industrialismus die Quellen der Macht, die, von natio-

nalistischer Seite miBbraucht, notwendig zum Zusammen-
bruch aller heutigen Kultur fuhren muR. Der Philosoph
sieht hier offenbar weiter als der Wirtschaftler, wenn
er von einer Vergewaltigung der Menschen durch die
Technik in ihrer heutigen Form spricht, die nicht mehr
dem Menschen diene, sondern ihn beherrsche. Ob aller-
dings der Sozialismus das erfolgbringende Heilmittel sein
wird, das vermag Riussel nicht Uberzeugend darzulegen.
Dennoch geben seine Anklagen gegen die heutige Form

unsrer technischen Kultur zu denken.
Mit beiden Biuchern sollte sich der Ingenieur aus-
einandersetzen. Das eine wird ihm dazu dienen, einzelne

technischen Wirtschaft
andre wird ihm manche wertvolle
geben, auch in
sicht mit

Probleme der zu beurteilen, das
innere Bereicherung
dem Falle, wo er in politischer Hin-
dem Verfasser nicht {bereinstimmt.
Kurt W. Geister. [548]

Verstadterung und Arbeiter-Herrschaft. Ergebnisse
einer kritischen Betrachtung der australischen Verhaltnisse.
Von Heinrich J. C. Gattinau. Mit Vorworten von Ahraham
Frowcin und Karl Haushofer. Berlin-Grunewald 1929. Kurt
Vowinkel Verlag. 245 S. Preis geh. 8,50 RM, geb. 9,50 RM.

Der Titel dieses Buches laBt nicht vermuten, welch
ein bedeutungsvolles Problem hier behandelt wird. Die
in den wichtigsten Voélkern der weilen Rasse feststellbare
Erscheinung zunehmender Abwanderung vom Lande zur
Stadt, hier ,Verstddterung“ genannt, und die damit be-
sonders in Australien aufgetretene politische Macht der
Industriearbeiterklasse wird als drohende Gefahr fur die
Erhaltung des Nahrungsspielraums der weien Rasse und
deren Bestand nachgewiesen. Gestutzt auf umfangreiche
statistische Unterlagen, die die Verstaddterungstendenz
und die Wirkungen der australischen Gesetzgebung er-
kennen lassen, wird dieser Nachweis gefihrt. Die wich-
tigsten Volker Europas zeigen heute bereits eine Bevdl-
kerungsdichte, die den héchstmdglichen Nahrungsertrag
der von ihnen bewohnten Erdflache bedeutend ubersteigt,
z. B. in Deutschland um 34 vH, in England um 150 vH.
Die wachsende Raumenge zwingt, aus dem volkswirtschaft-
lichen Denken in eine weltwirtschaftliche Betrachtungs-
weise vorzudringen. Fur die immer enger werdende Ver-
flechtung der Volkswirtschaften wird in der Neuzeit der
Gesichtspunkt rassenmaRiger Zusammengehorigkeit (in
weitem Sinne) als maRBgebend angesehen. Bei dem besorg-
niserregenden Grad der Volksdichte auf ihrem alten Sied-
lungsboden ergibt sich fiur die weie Rasse die unbedingte
Notwendigkeit, fir die Sicherheit und Widerstandskraft
ihrer Rd&ume und deren Bevdlkerung vorzusorgen und alles
zu unterbinden, was einer solchen Vorsorge hindernd im
Wege steht.

Aus diesem Erfordernis heraus gewinnt die vom Ver-
fasser durchgefihrte Untersuchung eine Bedeutung, die
nicht nur die heutige Einwohnerschaft von ,WeiR-Austra-
lien“, sondern die gesamte weiBe Rasse angeht. Wohl
verfiigen die Weilen auf dem amerikanischen Kontinent
und in Sudafrika noch (ber geeignete ,Reserverdume*;
diese sind aber nicht gefdhrdet wie das der gelben
Invasion unmittelbar ausgesetzte, fast menschenleere
Australien, das nach seinen klimatischen Verhaltnissen zu
drei Funfteln seiner Flache fur weilRe Volker besiedlungs-
fahig ware. Die kurzsichtigen gesetzgeberischen MaR-
nahmen der zu politischer Macht gelangten Arbeiter haben
die Verstaddterung Australiens beglinstigt, eine nennens-
werte Besiedlung verhindert, keine Industrie von Bedeu-
tung aufkommen lassen und zur Erwerbslosigkeit mit
zunehmender Auswanderungstendenz gefihrt. Die
natiirlichen Reichtimer dieses Kontinents an Metallen
und namentlich seine Fruchtbarkeit an Wolle und Weizen
bleiben unter der Arbeiterherrschaft véllig ungenutzt. Es
liegt hier ein Schulbeispiel dafiur vor, wie die Entwicklung
eines Landes trotz glnstigster Naturbedingungen durch
ungeeignete Gesetzgebung verhindert werden kann.

Zum Schluf bespricht der Verfasser einige neuere MaR-
nahmen der australischen Regierung zur Fd&rderung der
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Landbesiedlung, denen aber trotz des Aufwandes grofer
Geldmittel kein dauernder Erfolg beschieden war. Erst
in jungster Zeit sind auf technischem Gebiet MaBnahmen
einer weitsichtigeren Politik erkennbar, indem endlich
die Durchfihrung einer einheitlichen Spurweite der austra-
lischen Bahnen und Verbesserung des Wegenetzes ange-
strebt werden, um die einseitige Verkehrskonzentrationl
nach den Hauptstddten zu beseitigen. Diesem fugt der
Verfasser seine eigenen Vorschlage hinzu, die ihn schlief-
lich zu einem Appell an die Vdélker der weillen Rasse
fihren, dem Lande gut vorbereitete, frische Krafte zu-
zufiihren, damit es nicht zugrunde geht.

Die Schrift enthéalt sich jeder wirtschaftstheoretischen
Dogmatik und stitzt sich ausschlieBlich auf statistisches
Material. Da dieses mehrere Jahrzehnte umfaRt und die
Wirkungen der gesetzgeberischen MaBnahmen deutlich
erkennen 14Bt, so hat es ausreichende Beweiskraft. Die
psychologische Wurzel der Verstddterungstendenz wird
klar herausgearbeitet. Um des behandelten Problems willen
verdient dieses Buch groRte Beachtung.

W. A. Th. Miller-Neuhaus [584]

Handworterbuch der Staatswissenschaften. Er-
ganzungsband. Herausgegeben von L. Elster u. Ad. Weber.
Jena 1929, G. Fischer. Preis 45 RM u. 53 RM.

Von der neuen Auflage des Handwdrterbuches der
Staatswissenschaften ist inzwischen ein Ergdnzungsband
erschienen. Die Grinde fir die Herausgabe dieses Er-
gédnzungsbandes liegen einmal darin, dall seit der Be-
arbeitung des Hauptwerkes einige grundlegende gesetz-
geberische und sonstige Anderungen der wirtschaftlichen
Verhéaltnisse eingetreten sind. Die Aufsdatze Uber Aktien-
recht, Handelsvertrdge, Sozialversicherung, Wairtschafts-
enquete sind u. a. hierunter zu nennen. Dazu kommen
aktuelle Fragen der Gegenwart (Konjunkturforschung und
Konjunkturpolitik).  SchlieBlich konnten im Zusammen-
hang mit den beiden ersten Gruppen auch noch Artikel
verdffentlicht werden, die bisher aus Raummangel zurick-
gestellt wurden.

Auch die Beitrdge im Ergénzungsband stellen sich
denen im Hauptwerk der wissenschaftlichen Bedeutung
und dem praktischen Werte nach ebenbiirtig an die Seite.

Dem nun endgiltig vorliegenden Gesamtwerk ist nach
wie vor weiteste Verbreitung zu winschen.
Dr. Fr. [576]
Energiewirtschaft
Vorausschatzen
der Belastung von Elektrizitdtswerken
Die heute vorwiegend verwendete Form des elek-

trischen Stromes, der Drehstrom, hat neben vielen Vor-
ziigen den Nachteil, daR sie nicht speicherfahig ist. Da-
durch ergeben sich fir die Elektrizitaitswerke eine ganze
Reihe von Aufgaben, deren mehr oder weniger voll-
kommene Lo6sung weitgehende wirtschaftliche Folgen hat.
Um die Bedeutung dieser Frage zu ermessen, braucht
man nur daran zu denken, daf die Maschinenleistung
der Werke dem Spitzenbedarf entsprechen mufB, und da
diese Spitzen in der Regel sehr kurzzeitig auftreten, nur
ein kleiner Teil der Kraftleistung voll ausgenutzt wird.
Aber auch bei der Planung neuer Werke oder bei dem Aus-
bau vorhandener macht sich die Unmaédglichkeit, Drehstrom
zu speichern, schwerwiegend bemerkbar, denn das Werk
muB von vornherein fir den zu erwartenden Bedarf be-
messen werden. Man sucht deshalb diesen Bedarf még-

lichst frihzeitig zu ermitteln. So haben z. B. die Sach-
verstandigen des Freistaates Irland und die Siemens-
Schuckertwerke beim Ausbau der irischen GroRkraftver-

sorgung umfangreiche Erhebungen (ber die voraussicht-
liche Entwicklung des irischen Strombedarfs angestellt,
tber die in einem Aufsatz: ,Die Stromversorgung des
Irischen Freistaates (Shannon-Kraftwerk)“ von Direktor
Dr.-Ing. H. Wallem in der VDI-Zeitschrift demnéachst
berichtet wird.

Sehr weitgehende Untersuchungen hat kirzlich auch
die Public Service Electric & Gas Company,
Newark, N. J. angestellt und verdffentlichtd), Um die
vielfachen und verschiedenartigen Einflisse auf den Be-

i) Electrical World Bd. 94 (1929) S. 773.
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darf an elektrischer Kraft mdglichst einheitlich zu er-
fassen, hat sie zundchst eine Unterteilung in Lichtstrom

(Haushaltstrom), Industriestrom und Eisenbahnstrom vor-

genommen.

Haushaltstrom

Bei der Ermittlung des zukiinftigen Lichtstrombedarfs,
der aber den Haushaltstrom ganz allgemein umfaflt, ist
man bemerkenswerterweise von der Entwicklung der Be-
volkerung ausgegangen. Als Grundlage diente die in
Abb. 1 dargestellte Wachstumskurve, die Dr. Raymond
Pearl in seinem Buch ,,The Biology of Population Growth*
erlautert hat. Sie gilt seiner Ansicht nach ganz allgemein
fur Wachstums- oder Vermehrungsvorgénge. Interessant
fur die Ingenieure ist, daB der Verlauf der Kurve ganz
&dhnlich der Kurve fur die Zahl der Elektroden in einem
gegebenen Zwischenraum ist, wenn man statt der Zeit
die Spannung der Elektroden als Abszisse wahlt. Die
Bevdlkeiungskurve von New Jersey, dem Versorgungs-
gebiet der genannten Gesellschaft, &hnelt in ihrem Ver-
laut seit 1790 durchaus der ersten Halfte der Wachstums-
kurve, woraus man glaubte schlieRen zu sollen, daR sich
diese Entwicklung auch der zweiten Halfte der Wachstums-
kurve anpassen wiirde, zum mindesten, daB in den néch-
sten Jahren, wenn nicht ganz unvorhergesehene Ereig-
nisse auftreten, die Entwicklung gradlinig fortschreiten
wird, entsprechend dem mittleren Teil der Wachs-
tumskurve.

Zeit

Abb. 1
Die ,Pearl“-Kurve des Bevdlkerungswachstums
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Als besonderes, die Bevdlkerungszunahme beein-
flussendes Ereignis hat man den Bau der Bricke Cam-
den—Philadelphia mit in den Kreis der Untersuchungen

gezogen, und zwar hat man als Vorbild den EinfluR der
Bricke Manhattan—Brooklyn genommen, der sich fast
zehn Jahre lang in einem anormalen Zuzug nach Brook-
lyn ausgewirkt haben soll.

Ferner hat man die Zahl der Personen, die im Ver-
sorgungsgebiet aut einen Elektrizitatszdhler entfallen, er-
mittelt. Sie ist von fast 24 im Jahre 1916 auf 4,2 im
Jahre 1928 gefallen und né&hert sich in auBerordentlich
guter Ubereinstimmung mit der Schdtzung asymptotisch
einem Wert von etwa 3,9. Sie zeigt also, daB das
Gebiet ziemlich gesattigt ist, d. h. daB nahezu alle in

Frage kommenden Verbraucher elektrischen Anschluf
haben. Hervorzuheben ist, daB die Zahl der Personen
je Familie in New Jersey 4,4 betragt.

Fir die Ermittlung des durchschnittlichen Verbrauchs
je Zahler hat man die Monate hdchsten Verbrauchs
(November und Dezember) zugrunde gelegt. Von rd.
180 kWh je Zé&hler im November und Dezember der
Jahre 1916 bis 1920 ist der Verbrauch auf rd. 125 kWh
in den Jahren 1924 bis 1926 gesunken, ist dann aber
im Jahre 1928 wieder auf etwas Uber 140 kWh gestiegen,
und man rechnet auf eine weitere langsame Zunahme.
Das starke Absinken, das von 1923 bis 1928 die Schatzung

um rd. 10 KkWh unterschritten hat, fihrt man auf den
starken Zugang von Kleinabnehmern in diesen Jahren
zuriick.

Industriestrom

Es ist naheliegend, daR der Stromverbrauch der In-
dustrie in hohem MaRBe von der Geschéaftslage abhéangt.
Man wird aber doch erstaunt sein, wenn man aus Abb. 2
entnimmt, wie weitgehend sich die Geschéaftslage auf
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Abb. Vergleich der Benutzungsdauer elektrischen

Stromes mit dem Geschaftsindex

den Stromverbrauch auswirkt.
nutzungsdauer der installierten Leistung zugrunde ge-
legt, weil sich dabei die Kurven besonders stark aus-
pragen. Die Voraussagen des zukiinftigen Industriestrom-
bedarfs sind allerdings schwierig, da sich die Konjunktur
trotz eingehender Statistiken bekanntlich sehr schwer Vor-
aussagen l4Bt. Immerhin gibt die Anpassung der Kurve
der Benutzungsdauer an die Konjunkturkurve eine Mdg-
lichkeit, mit Hilfe der umfangreichen Wairtschaftskonjunk-
turforschungen auch den Industriestrombedarf annd&hernd
zu bestimmen. Hervorzuheben ist, dal es nicht zweck-

Man hat hierbei die Be-

maRig war, die Zahl der Industriearbeiter zugrunde zu
legen, da die Entwicklung, die zu immer weiterer Me-
chanisierung dréngt, notwendigerweise dahin fuhrt, daB,

aut den einzelnen Arbeiter bezogen, ein groBerer Strom-
bedart eintritt.

Bahnstrom

Die Ermittlung des Bahnstrombedarfs war verhaltnis-
maRig leichter, da in der Regel frihzeitig festliegt, welche
Eisenbahnen auf elektrischen Betrieb umgestellt werden
sollen. Auf Grund der Fahrplédne laRt sich dann anndhernd
der Bedarf bestimmen.

Die Untersuchungen laufen bereits eine Reihe von
Jahren, so daB man das Ergebnis nachprifen konnte.
Bis jetzt hat sich eine sehr befriedigende Ubereinstimmung
der Entwicklung mit der Vorausschdtzung ergeben, so
dal man mit den auf Grund der Schédtzung getroffenen
MaRnahmen den richtigen Weg beschritten hat.

Parey. [526]

Bauwirtschaft

Arbeitslosigkeit und Winterbau

Auf einer kirzlich stattgefundenen Tagung der Gesell-
schaft fir soziale Reform sprach Dr. G. Kiuhn, Mitglied
der Reichsforschungsgesellschaft fir Wirtschaftlichkeit im
Bau- und Wohnungswesen, an Hand umfangreicher,
statistischer Unterlagen und graphischer Darstellungen,
von denen wir hier einige wiedergeben, tUber Arbeitslosig-
keit und Winterbau.

Die Arbeitslosigkeit nimmt stets im Winter in der
Bauwirtschaft im Gegensatz zu anderen Gewerbezweigen
katastrophale Formen an. Konjunktur- und Saisonschwan-

kungen hat es immer gegeben. Wenn sich auch letztere
seit 1890 zwar mehr und mehr verflacht haben (1880
waren rd. 2s der Beschéftigten im Baugewerbe arbeits-

los, heute sind es nur noch Vs bis V2, so belasten sie die
Volkswirtschaft infolge der allgemeinen Verarmung doch

starker als friher. 3 Mill. Arbeiter sind in der Bauwirt-
schaft tatig, etwa 9 Mill. sind von ihr unmittelbar ab-
hédngig. Prasident Hoover spricht sich dahin aus, _daR
.ein  Absinken oder ein Ansteigen der Bautdtigkeit in

hohem MaBe das wirtschaftliche Leben beeinfluBt.* Wir
sprechen vom Baugewerbe als Schlisselgewerbe, mit &ndern
Worten: Die durch die Wirtschaftsnot des Baugewerbes
geschwéchte Kaufkraft der in ihm Tatigen beeinfluft die
Lebenshaltung auch andrer Bevdlkerungsschichten. Zahlen-
méRige Feststellungen hieriber kénnen zwar nicht gemacht

Abb. 1. Die starken Winterrickgénge
im Beschaftigungsgrad des Baugewerbes

werden; jedoch =zeigt eine Betrachtung der Kurven der
Arbeitslosigkeit im Bau- und Baunebengewerbe sowie der
Gbrigen Gewerbezweige deutlich die gegenseitige Abhén-
gigkeit. Alle Gewerbezweige weisen im Verlauf eines
Jahres Schwankungen des Beschéaftigungsgrades auf. Bei
den ,Konjunkturgruppen® liegen jedoch diese Schwan-
kungen in viel engeren Grenzen (vgl. Abb. 1).

Verluste durch Saisonschwankungen und ihre
Verminderung durch Winterbau

Der jahrlich durch die Saisonschwankungen in der
Bauwii'tschaft entstehende Verlust wird auf 1 bis 1,5
Milliarden RM geschatzt. Es lohnt sich also, die Zu-
sammenhdnge der einzelnen Industrien der Bauwirtschaft
zu betrachten (z. B. der Vergleich zwischen Ziegel-
absatz und beschéftigten Maurern, Abb. 2), und nicht
nur nach Mitteln zu forschen, die die Interessen aller von
der Not Betroffenen fordern, sondern endlich mit der
praktischen Arbeit zu beginnen. Die derzeitige, un-
Uberwindbar scheinende Not Deutschlands ist hierfur kein
Hinderungsgrund. Trotz der groRen Verarmung kdnnen
durch zweckmé&RBige Organisation die 'Saisonschwankungen
auch heute schon wesentlich gemindert werden. Auf Ver-
anlassung von Hoover schlossen sich in Amerika die In-
teressenten zusammen und erreichten durch planméRige
Arbeit, daR die Zahl der Arbeitstage im Jahr um 35 vH
erhoht wurde. Wir haben noch wéhrend' 4 bis 5 Monaten
einen unndtigen Leerlauf. Dies hat zur Folge, daR sich
die Baustoffindustrie auf unwirtschaftliche Spitzenleistun-
gen einstellen muR, dal die Baumaschinen nicht ausgenutzt
und zeitweise vielfach Uberlastet werden, daR wahrend
der Bautédtigkeit meist Facharbeitermangel herrscht und
dadurch die Lohne in Ausnutzung der Konjunktur oft
gesteigert, spater aber nicht mehr gemindert werden, daB
gewinnsiichtige Preisgestaltung zu Zeiten gesteigerten Be-
darfs das Bauen verteuert, dal die Rationalisierung durch
die stdndig wechselnde Beschaftigung unterbunden wird.

Die derzeitige Art der Auftragserteilung fordert die
Saisonschwankungen. Die Vorgesetzten Behdrden haben
dies erkannt und weisen Wege, die einen Ausgleich her-
beifihren kénnen. Die nachgeordneten 'Stellen aber gehen
ihre eigenen Wege, sie haben nur das Bestreben, mit
den ihnen zugestandenen Mitteln moglichst billig zu bauen,
um Uberschiisse herauszuwirtschaften. Wirde die Ge-
samtwirtschaft dabei nicht Schaden leiden, so wéare nichts
dagegen einzuwenden.

Nach amerikanischen Angaben betragen die durch
den Winterbau entstehenden Mehrkosten 3 bis 5 vH der

VH Jahresprozentziffern
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Abb. 2. Die Saisonschwankungen in der Beschaftigung
der Maurer und im Ziegelabsatz
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Gesamtbaukosten. Bei Zugrundelegung eines Gesamtbhau-
wertes fur 1927 von 9 Milliarden RM ergibt sich fur den
Ausfall im Winter ein Bauwert von etwa 1,5 bis 2 Milli-
arden und bei 5 vH ein Mehraufwand von 75 bis
100 Mill. RM fir das Bauen in der kalten Jahreszeit. Die
Wirtschaftlichkeit ist somit bei einem durch Stillstand
der Bautatigkeit entstehenden Verlust von 1 bis 1,5 Milli-
arden RM gegeben.

Der Lauf des Etatjahres von April bis Mérz bewirkt,
daB offentliche Bauauftrdge spat “vergeben und dann meist
in kurzester Frist, oft in Tag- und Nachtschichten er-
stellt werden. Die Verlegung des Etatjahres wiirde so-
mit eine zweckmé&Bigere Auftragsverteilung ermadglichen.
Sie waére ein weit besseres Mittel zur Fdrderung des Win-
terbaues als der sich auf das Gutachten des Reichswirt-
schaftsrates stiitzende gemeinsame ErlaB des Reichsarbeits-
und Reichswirtschaftsministers vom Juli 1929 betr. Auftrags-
verteilung, dessen Durchfihrung vom guten Willen der
Baubehdrden abhédngig ist. Weitere Mittel zur Belebung
der Bautdtigkeit im Winter sind Abstufung der Hauszins-
steuer, der Bahntarife, der Léhne und der Preise je nach-
dem, ob im Sommer oder Winter gebaut wird. Ferner
die Umstellung der werteschaffenden Arbeitslosenfirsorge
aut den Winterbau. Eine Winterbauversicherung wirde
das Gefahrenrisiko mindern. Die durch den Winterbau
erzielte gleichméaBige Beschaftigung in der Baustoffindu-
strie, dem Baustoffhandel, dem Bau- und Verkehrsgewerbe
wirde sich in volkswirtschaftlicher Rentabilitdt auswirken
und einer rationelleren Bauwirtschaft die Wege bahnen.
Rationelle Bauwirtschaft aber hat Senkung der Preise und
damit die Maéaglichkeit vermehrter Werteschaffung zur
Folge.

Praktische Erfahrung im Winterbau

Uber praktische Erfahrungen des Winterbaues sprach
aut der gleichen Tagung Konsul Sutter von der WayR &
Freytag A.-G. Wenn es gelingt, beim Winterbau die Er-
hértung des Modrtels und Betons zu gewé&hrleisten, dann
bestehen keine Bedenken gegen die Bauausfihrung in der
Frostzeit. Die Gefahren beim Erfrieren des Mdortels sind
deshalb so grofR, weil sich die Schaden erst beim Aut-
tauen zeigen. Vielfach werden bei niedrigen Temperaturen
dem Bindemittel Zusatzstoffe beigeflugt, deren Wert je-
doch meist zweifelhaft ist. Auftauen der Zuschlage Kies
und Sand, Vorwarmen des Wassers, Beheizen der Bau-
stelle mittels Kokséfen mindern zwar die Gefahr, beseiti-
gen sie aber nicht restlos. Lediglich ein vollkommenes
AbschlieBen des zu errichtenden Baues und Erwdrmung
durch eine HeiBluftvorrichtung in Verbindung mit Auf-
tauen der Zuschldge und Wasservorwadrmen bietet Sicher-
heit fir eine technisch einwandfreie Baufertigung. Die in
Deutschland bei Durchfihrung derartiger Winterbauten
entstandenen Kosten decken sich mit den Angaben Dr.
Eiilins. Teilweise waren sie niedriger als 3 bhis 5 vH.
Von Bedeutung sind nur die Beschaffungskosten der Heiz-
anlage; die Unterhaltungskosten wahrend der Bauzeit
sind gering gegeniber den Gesamtbaukosten. Die Um-
hiullung hoher Bauwerke erfolgt am zweckméBigsten wie
in Amerika in GeschoRabschnitten entsprechend dem Be-
tonierungsvorgang. Die durch die HeiBluftvorrichtung

erzeugte gleichméBige Warme gewéhrleistet einen steten
Verlauf des Abbindens und der Betonerhdrtung. Bei sehr
strengem Frost fuhrte die WayR & Fre'ytag A.-G. einen

Fabrikbau, ein Messehaus
hausbau aus. Beim
beschaftigt werden.

in Leipzig und einen Waren-
letzteren konnten bis zu 600 Arbeiter
Die Mehrkosten wurden durch die
finanziellen Vorteile, die die Bauherren hatten, vielfach
aufgewogen, so dal sie von diesen gerne Ubernommen
wurden. Ohne Zweifel werden die Kosten fir den Winter-
bau gesenkt werden konnen, je mehr er sich einburgert.

Die Mitteilungen Sutters widerlegen die technischen
Bedenken, die bisher gegen die Einfuhrung des Winter-
baues in Deutschland geduBert wurden. Sie waren be-
rechtigt bei Bauausfiihrungen, die vom Winter Uberrascht
und dann mehr oder weniger mit Behelfsmitteln vollendet
wurden. Wenn auch hierbei Erfolge erzielt werden konn-
ten (z. B. Maurerarbeiten an der Talsperre bei Bremberg
[Schlesien], Eisenbeton-Fahrbahnplatte einer Plattenbalken-
bricke in Breslau bei 3 bis 8° Kalte, Widerlager der Lech-
bricke bei Augsburg), so ist doch trotz grdRter Umsicht
und strengster Kontrolle keine Gewéhr geboten fir ein-
wandfreie Gilte des Bauwerks. Der § 8 der deutschen
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Bestimmungen fur Eisenbeton vom September 1925, wo-
nach bei starkerem Frost als — 3° nur ausnahmsweise be-
toniert werden darf, auch wenn die Arbeitstelle umschlos-
sen und beheizt wird, kann entsprechend den bereits vor-
liegenden Erfahrungen unbedenklich abgedndert werden).
Lediglich eine Vorschrift Giber <die Art und Weise der Um-
schlieBung und der Beheizung sowie des Vorwdrmens der
Baustoffe ist erforderlich. Der Temperaturgrad ist dann
belanglos. Ralhling. [599]

Minchener Beitrdge zur wirtschaftswissenschaftlichen
Forschung. 1. Heft: Kostenrechnung im Baugewerbe.
Von Dr. Rudolf Falle. Minchen u. Berlin 1929, R. Olden-
bourg. 148 S. Preis 8,40 RM.

Der Verfasser versucht, das Abrechnungswesen im Bau-
gewerbe mit den im Maschinenbau gebréuchlichen Ver-
fahren in Einklang zu bringen und auf diese Weise richtige
Kalkulationsgrundlagen fir das Baugewerbe zu schaffen.
Es zeigt sich hierbei, dal der vom AWF ausgearbeitete
»Grundplan der Selbstkostenrechnung®“ grundsétzlich auch
fur diesen Industriezweig Gultigkeit hat.

Es werden zunédchst die Eigentimlichkeiten des Bau-
gewerbes hinsichtlich der Art der Auftrdge, des Kosten-
tragers (Bauobjekt) sowie des Herstellungsganges ge-
schildert und die hierdurch erforderlichen Abweichungen
der Betriebsorganisation und des Rechnungswesens be-
grindet. Im néachsten Kapitel, das die Buchhaltung be-
handelt, interessiert vor allem der Kostenplan, der in
Anlehnung an den Schmalenbachschen Kontenrahmen ent-
standen zu sein scheint. Der Verfasser legt grofRten Wert
auf sogenannte ,Kostenstellenkonten* und begriindet die
Kontierung der Haupt-, Hilfs- und Nebenbetriebe damit,
daR es nur auf diese Weise mdoglich sei, eine genaue
Uberwachung der Betriebe auf ihre Wirtschaftlichkeit vor-
zunehmen sowie eine gerechte Gewinnverteilung auf die
einzelnen Kostenstellen zu erreichen. Dieses Verfahren
ist jedoch nicht zu empfehlen, da es gegenuber der statisti-
schen Verrechnung der Kostenstellen betrachtliche Mehr-
arbeit erfordert und sich die Schwierigkeit ergibt, die
Gemeinkosten richtig zu verbuchen. Eine Uberwachung
der Betriebe laRt sich ebensogut statistisch innerhalb der
Selbstkostenrechnung durchfiihren, wobei es im allgemeinen
genugt, den Gewinn nur am Kostentrdger nachzuweisen.

Das folgende Kapitel behandelt die eigentliche Selbst-
kostenrechnung. Es werden genaue Anweisungen uber die
zweckmaRigste Art der Erfassung von Einzelkosten und
Gemeinkosten gegeben und die Verrechnung der Gemein-
kosten auf den Kostentrdger mit Hilfe der Kostenstellen!
und des Zuschlagverfahrens geschildert. Der Verfasser
gibt hierbei selbst zu, daB eine rein statistische Um-
legung der Gemeinkosten beziglich der praktischen Ge-
staltung der Selbstkostenberechnung viel groBere Frei-
heiten gestattet als die kontenméaRige Durchfiihrung. Be-
dauerlicherweise leidet die Klarheit der Darstellung durch
die Benutzung veralteter Ausdricke wie ,Unkosten, direkte
und indirekte Kosten“. Die nun folgenden Betrachtungen
uber Vorrechnung. Zwischenrechnung, Beschéftigungsgrad
und kurzfristige Erfolgsrechnung zeigen nur wenig Ab-
weichungen von der lblichen Rechnungsweise, obgleich sie
naturlich auf die besonderen Verhdltnisse des Baugewerbes
Bezug nehmen.

Zusammenfassend kann man folgendes feststellen: Das
Buch 14Bt erkennen, daB die wissenschaftliche Behandlung
des Kostenwesens im Baugewerbe noch in den Kinder-
schuhen steckt und der Verfasser sich daher gezwungen
sah, eine Reihe verschiedenartiger Verfahren anzufihren,
aus denen sich dann im Laufe der Zeit ein einheitliches
Abrechnungsverfahren entwickeln soll. Dank seiner ein-
gehenden Kenntnis des Baugewerbes ist der Verfasser
in der Lage, bereits Richtlinien fur eine zweckméRige
Gestaltung des Kostenwesens anzugeben. Das Buch kann
daher allen denjenigen empfohlen werden, welche ein
Interesse an der Einfihrung und Weiterentwicklung eines
richtig ausgestalteten Rechnungswesens im Baugewerbe
haben. Dr. Zahn. [560]

Hauswirtschaft [

Veroffentlichung des Instituts fir Hauswirtschafts-
wissenschaft an der Akademie fiur soziale und péda-
gogische Frauenarbeit in Berlin, Heft4: Zur Krisis in der
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Hauswirtschaft. Von Hildegard Griinbaum-Sachs. Langen-
salza, Berlin u. Leipzig 1929, Verlag von Julius Beltz.
54 S. Preis 1,20 RM.

Die Verfasserin sagt von der Hausfrau unserer Tage:
»Sie liebt die glatten Sperrholztiren nicht etwa nur, weil
sie der Staubpinselwirtschaft ein Ende bereiten, sondern
vor allem, weil sie ihrem é&sthetischen Bedlrfnis ent-
sprechen“. Dieser Satz kennzeichnet die ganze Ab-
handlung. Zum erstenmal sind hier namlich im Gegen-
satz zu der bisherigen Literatur Uber den neuzeitlichen
Haushalt die wirtschaftlichen und technischen Fragen in
ihrem Zusammenhang mit den allgemein menschlichen
Fragen und den sozialen Wandlungen der beiden letzten
Jahrzehnte betrachtet. In klaren anschaulichen Bildern
ist der dlteren Hausfrauengeneration die jlngere gegen-
Ubergestellt und dabei gezeigt, daB das ,alter* und
Ljunger® nichts zu tun hat mit der Zahl der Jahre, sondern
allein mit der inneren Einstellung.

Bei der Befrachtung der Rationalisierung und der
Technik des Haushal's kommt die Verfasserin zu dem hochst
beachtenswerten Schluf, dal es gefahrlich ist, den Haus-
halt durch &uRere MaBnahmen technisch zu verbessern,
wenn nicht auch die Erziehung der Hausfrauen wund
davon abh&ngig die Organisation des ganzen Haushalt-
lebens auf eine hohere Stufe gestellt wird, und wenn
man nicht stets bericksichtigt, daB die Haushalttechnik
nur ein Hilfsmittel zur Pflege des hauslichen Lebens sein
und niemals im Hause eine zu groRe Rolle spielen darf.

Mengeringhausen. [512]

| Betriebsfragen |

Fabrikationskontrolle auf Grund statistischer Me-
thoden (Technische GroRzahl-Forschungt. Vortrdge, ge-
halten am AuBeninstitut der Technischen Hochschule Berlin-
Charlottenburg im Wintersemester 1928/1929. Uberarb. von
M. C. Plaut. Berlin 1930, VDI-Verlag G. m. b. H. 81 S.

Viele wichtige Fortschritte unserer Kultur sind durch
Ubertragung von Regeln und Verfahren auf neue Anwen-
dungsgebiete entstanden. Die mathematische Statistik be-
schéaftigte sich viel zu lange — wie! Plaut in dem sehr
beachtenswerten Vorwort feststellt — nur mit abstrakt
logischen Problemen und UGbersah in langen Erdrterungen
und Streitschriften Gber den Gegensatz kausaler und final-
statistischer Denkweise, wie dringend die Praxis in Werk
und Wirtschaft die Wissenschaft der Massenerscheinungen
bendtigte.

So entwickelte sich im Zwang der Massenerzeugung
aus der von jeher geschatzten praktischen Betriebs-
erfahrung die zahlenmdaRig erfalbare und Ubertragbare Er-
fahrung. die GrofRzahl-Forschung, (ber die erstmalig im
April 1922 eine o&ffentliche Mitteilung erschienl). Als
Kind der Praxis, die nie mit Ausschaltung aller Neben-
umstdnde rechnen kann, dringt sie nun dber die AuRen-
institute zu den Lehrstiuhlen der Hochschulen, und die
Zeit scheint nicht fern, da angewandte Wahrscheinlich-
keitsrechnung zum Pflichtfach jedes Ingenieurs und Wirt-
schaftlers wird.

Der Begriff ,Zahl* kommt von ,zéhlen“. Abzahlende
Verfahren ersetzen in der Praxis immer mehr theoretische
Berechnungen mit unbekannten Beiwerten. Rekordzahlen
sind unwichtig gegenuber scheinbar geringfliigigen Ver-
dnderungen der Normalwerte. Aussichtslose Untersuchung
von Einzelféllen, Einzelstticken, wird ersetzt durch
GroRzahl-Untersuchungen, wie sich die Gesamtumstédnde
so beeinflussen lassen, daR statistisch eine merkbare Ver-
ringerung des Unerwiinschten eintritt.

Einen vorziiglichen Uberblick iber die GroBzahl-Ver-
fahren gibt die vorliegende Schrift. Pirani und Plaut ent-
wickeln zunédchst am Modell des Galtonschen Brettes
die Entstehung statistischer Gesetze und’zeigen einfachere
Anwendungen der Haufigkeitskurve an Beispielen aus
der Lampen- und Schraubenindustrie. Sehr zu beherzigen
ist die Warnung Uber die Anpassung gegebener Kurven
an schone Formeln. Rothe, gibt einen Uberblick iiber die
Grundlage der mathematischen Statistik, der ebenso wie
der ndchste Abschnitt von Runge Uber die Bedeutung der
Haufigkeitskurve mehr theoretisch abgefaflt ist. Plaut

p Berichte Fachausschiisse V. d. E., WerkStoff-AusschuB-Bericht Nr. 18
vom 28. 4. 22.
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selbst behandelt, vielleicht etwas knapp, die Methodik der
GroRzahl-Forschung, Beclcer den gerade fiir den Maschinen-
ingenieur als Erzeuger und Verbraucher so wichtigen Ab-
schnitt Uber Abnahmebedingungen. Zum gleichen Gebiet
gehdren die Ausfiihrungen von Riudenberg lUber Toleranzen
an elektrischen Maschinen und Apparaten, die auch auf
den oft vernachl&ssigten Zusammenhang zwischen Wirt-
schaftlichkeit und Sicherheit eingehen.

Die Ausfihrungen von Schlesinger GUber Bewdhrung der
DIN-Passungen im Lichte der Statistik stehen mit dem
Hauptthema nur in losem Zusammenhang; gerade in der
Normung tritt leider die Bedeutung des am hé&ufigsten vor-
kommenden Wertes mit seinen natirlichen Streuungen
immer noch oft gegeniber starren KompromiBzahlen zu-
rick. Die beiden Abschnitte von Holm uber statistische
Grundaufgaben auf dem Gebiete der Telephonie undlvon
Moede Uber Leistungsstatistik beschéaftigen sich mit Ge-
bieten, auf denen die mathematisch-statistische Behandlung
schon frihzeitig Eingang fand.

Die Schrift kann als ausgezeichnete
die technische GroBzahl-Forschung dem Ingenieur und
Wirtschaftler jedes Fachgebietes nur empfohlen werden.
In vielen Industrien ist GrofRzahl-Forschung noch Neu-
land, und die Ernte wird daher fir den ersten Bearbeiter
unverhofft reich sein. K. Daeves. [556]

Einfuhrung in

Moderne Warenhaus-Organisation. .
Mazur. Fiur deutsche Verhdltnisse bearbeitet von Fritz

NeiRer. Berlin 1928, Julius Springer. 322 S. Preis 22 RM.

ReiBer hat sich der dankenswerten und mihevollen
Aufgabe unterzogen, das amerikanische Werk ,Principles of
Organisation Applied to Modern Retailing“ von Paul M.
Mazur (Harper & Brothers, New-York 1927) fur deutsche
Verhéltnisse umzuarbeiten. Wenn nach dem Erfolg des
Originales in dessen Heimat (ber die ZweckmaRigkeit
einer deutschen Bearbeitung ein Zweifel offen blieb, so
wird er widerlegt durch das Geleitwort, das der geschéafts-
fuhrende Direktor des Verbandes deutscher Waren- und
Kaufhduser dem Neiferschen Buche mit auf den Weg gab.

Einleitend werden die amerikanischen Verfahren der
Verbrauchsfinanzierung und der darauf gegrindeten An-
passung der Erzeugung an den Verbrauch behandelt; daran
schlieRt sich die Organisation des Warenhauses. Der zweite
Teil behandelt die praktische Durchfihrung der Einzel-
aufgaben. Zum Schliusse wird die Einheitlichkeit der Ein-
richtungen und Funktionen von 13 {ber die Vereinigten
Staaten verteilten verschieden bedeutenden Verkaufsfirmen
nach den Ergebnissen einer vom Verband der ameri-
kanischen Textileinzelhdndler durchgefiihrten Untersuchung
gezeigt.

Aus dem groBen Umfange des Beobachtungsmaterials
erklart sich die Fille der Gesichtspunkte und die Aus-
fuhrlichkeit der Betrachtung. Die entschiedene Stellung-
nahme zu allen Einzelfragen, ihre vielseitige Begrindung
und die Betonung des Ausschlaggebenden drdngen sich
als besondere Vorziige dieses Buches auf, sobald man sich
an seine eigenartige Darstellungsart und Terminologie ge-
wohnt hat. Das gilt Insbesondere fir den ersten Teil, der
sich vorwiegend mit den Problemen befalt, wahrend der
Ubrige Teil mehr dem mit bestimmten Schwierigkeiten
ringenden Praktiker entgegenkommt.

Das Buch wendet sich an den Einzelhandel, als dessen
Spitzenvertreter das Kauf- und Warenhaus angesehen wird.
Aber auch der Erzeuger wird es mit Nutzen lesen.

Dipl.-Ing. Frank Maéckbach. [557]

Von P. M

Unternehmer, Angestellte und Arbeiter

Neue Fuhrerprobleme in der Industrie. Von Sam
A. Lewisohn. Autorisierte deutsche Ausgabe mit einer Ein-

fuhrung von Prof. Dr. C. Dulsberg. Berlin 1930, Reimar

Hobbing. 172 S. Preis geh. 6 RM, geb. 7,50 RM.
Dieses Buch behandelt in der Hauptsache die Be -

triebsrdatefrage, wund zwar unter der Idee, dab

als Ziel alles Strebens im Wirtschaftsleben
Produktion und reichste Entfaltungsmoéglichkeit fir jeden
Menschen* zu gelten habe. Das ,Arbeiterproblem® sei
keine Besonderheit des Kapitalismus, sondern trete in jeder
arbeitsteiligen Verrichtung auf. Eine Ldsung ist nur durch
gesunde Regelung der Beziehungen von Mensch zu Mensch

»groftmaogliche
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moglich. Das ,Allheilmittel der Juristen” in der Gestalt
von zwangsweisen Schiedsgerichten (S.51) l4Bt keinen Er-
folg erwarten. Auch sei es zwecklos, den Arbeitgebern und
Leitern die Einfuhrung von Betriebsrdten durch Gesetz
vorschreiben zu wollen, wie dies in Deutschland und
Schweden der Fall ist (S. 109).

Eine entscheidende Bedeutung kommt den Werkdirek-
toren zu, diese schaffen die ,Atmosphédre und den Geist
der Fabrik*“. Die ,natlrliche Autokratie der Fuhrerschaft®,
traditionell gebundene Umgebung und unbewuBte Stel-
lungnahme stehen hindernd im Wege und fiuhren zu einer
unwissenschaftlic hen Behandlung der Arbeiterr
frage. Die industriellen Fiuhrer sollen und
missen Ingenieure sein. Zu deren Fuhrerschaft
fehlt aber die Schulvorbildung, besonders die ,politische
Seite* (S. 75). Gerade der Ingenieur hat durch seine
Spezialausbildung in den Naturwissenschaften gelernt, lei-
denschaftslos und objektiv zu sein, die Wahrheit unge-
achtet aller Vorurteile und vorgefalten Meinungen grind-
lich zu suchen, In diesem naturwissenschaftlichen Geiste
mufl die Ausbildung des Nachwuchses auf Sozialwissen-
schaften, Analyse der Beziehungen zur Arbeiterschaft und
Verwaltungstechnik ausgedehnt werden. Die Beeinflussung
der heutigen Leiter durch die Hochschule ist nicht mehr

maglich. Dafiir mussen Verbande, auf die sich der
Arbeitgeber normalerweise stitzt, und gewisse Organe
der Regierung wirksam gemacht werden. Ein Beispiel

ist die ,,American Management Association®.

Bei richtiger Fuhrung wird die Arbeitervertretung zu
einem wichtigen Hilfsmittel der Betriebsleitung, allerdings
nur in einer organischen iEntwicklung. Die auf
Regierungsbetehl eingefiihrten Arbeitervertretungen be-
stehen nur zum Schein. Durch praktische Versuche und
theoretische Darlegungen ist in Amerika eine stédndig
wachsende Bewegung mit ginstigen Zukunftsaussichten
entstanden, die zurzeit bereits 1,5 Mill. Arbeitnehmer im
den GenuB der Mitberatung gebracht hat.

Die Einmischung der Gewerkschaften in dje Leitung
der Unternehmungen wird vom Verfasser bei wohlwollend-
ster Stellungnahme zu diesen abgelehnt. Die Beziehungen
von Mensch zu Mensch — nicht einmal die Lohnfrage —

sind letzten Endes entscheidend. Alle, die einen leitenden
Posten innehaben, haben nicht nur die Aufgabe, Erfolge
zu erzielen, sondern auch die Menschen in der Ar-
beit weiterzuentwickeln (S 162). Die Fabrik
bedeutet ,den Schmelztiegel wunserer Nation“. Richtige
Fuhrermethoden bedeuten ,fiir unsere nationale Stabilitat
mehr als irgendeine kinstliche Propaganda. In der In-

dustrie gibt es ebensoviel Gelegenheit fiir staatsménnisches
Fuhrertum wie in der Politik*.

Der Verfasser schépft aus
intuitiv. verwertet. Zum Beweise werden zahlreiche Lite-
raturstellen, insbesondere aus Schriften von Sidney u.
Beatrice Webb, J. Ramsay Macdonald u. a. angezogen. Von
der psychoanalytischen Methode und dem Glauben an
die geistige Erziehbarkeit der Arbeiterschaft wird eine
Wirkung erwartet, deren EinfluR nicht nur im Produktions-
erfolg bestehen, sondern auch Uber die Grenzen der
Fabrik weit hinausgehen wird. Das ,scientific manage-
ment“ der Amerikaner wird damit Uber das Stoffliche des
Produktionsprozesses, Taylorismus und Rationalisierung,
hinaus auf das rein Geistige ausgedehnt. Deutsche Pro-
duktionsleiter aller Grade konnen viel daraus lernen.

W. A. Th. Miller-Neuhaus. [585]

reicher Erfahrung, die er

25 Jahre Arbeitnordwest. Hrsg. vom Arbeitgeber-
verband fur den Bezirk der nordwestlichen Gruppe des
Vereines Deutscher Eisen- und Stahl-Industrieller. Berlin 1929
Verlag Reimar Hobbing. 244 S. 6 Abb. Preis 12 RM.’

»Arbeitnordwest”, der Arbeitgeberverband der rhei-
nisch-westfalischen GrofReisenindustrie, konnte im ver-
gangenen Sommer auf ein 25 jahriges Bestehen zurick-
blicken. Eine umfangreiche, in die Tiefe schirfende Denk-
schrift hédlt von hoher Warte Rickschau auf diese Jahre.
Vor aller Offentlichkeit legt der Verband Rechenschaft ab,
in welcher Weise er das ihm anvertraute Pfund deutscher
Wirtschaftsfihrung verwaltet hat. Mit anerkennenswerter
Offenheit wird das Verhdaltnis zwischen Unternehmer und

Arbeiter behandelt, dabei der Psyche der &ndern Seite,
die nicht als Gegner, sondern als Mitarbeiter angesehen
wird, mit groRem Verstandnis gerecht werdend. Ernst
Poensgen, seit 1914 Fihrer des Verbandes, legt in der
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Einleitung seinen persénlichen Standpunkt, den eines
neuzeitlichen, auch in sozialpolitischen Fragen grofziigigen
Unternehmers dar. Er richtet an die Gewerkschaften die
eindringliche ernste Mahnung zu vertrauensvoller Zu-
sammenarbeit, zu einer echten Arbeitsgemeinschaft, die von
den Unternehmern gewiinscht wiirde, und ohne die die

Schwierigkeiten, die gerade die kommenden Jahrzehnte
dem deutschen Volke bringen, unméglich (berwunden
werden koénnten. ,Der Unternehmer hat Il&ngst den

»Herr -im - Hause - Standpunkt“ begraben. Die Gewerk-

schaften sollten das gleiche mit dem Klassenkampf-
giedanken tun.“ Daf wir von diesem Ziel allerdings noch
weit entfernt sind, wird im , Ausblick“ dieser sozial-

politischen Erdrterung von besonderem Range dargelegt.
A. von Biilow. [531]

Landerberichte

Amerikanische Wirtschaftsgeschichte. Von Harold
Undenvood Faulkner. Deutsche Ausgabe herausgegeben von
Dr. C. H. Pollog mit einer Einleitung von Prof. J. Hirsch.
Dresden 1929, Carl Reilner. Bd. I, 480 S., Bd. II, 588 S.
Preis geh. 22 RM, geb. 25 RM.

Wenn Europa und besonders Deutschland heute ver-
langend nach dem Norden des amerikanischen Kontinents
blickt, nach dem Lande, dessen Wohlstand bei sinkenden
Preisen und steigenden Lo6hnen das Staunen und auch
den Neid der Alten Welt erregt, so vor allem aus der
eigenen schlechten Lage heraus. Wir mochten gerne
wissen, wie dieses ,,Wunder*“ entstand.

Dies kann wuns nur eine Darstellung vermitteln, die
zeigt, warum die verschiedenen Ereignisse eingetreten
sind, mit &ndern Worten, eine Wirtschaftsgeschichte.
Darum hat Harold Underwood Faulkner die Geschichte
seines Landes von der wirtschaftlichen Seite aus dar-
gestellt, er hat sie gewissermafen in Weizen, Baumwolle,
Eisen und Ol ausgedriickt. Er hat auf beinahe 1000 Seiten
drei Jahrhunderte amerikanischer Geschichte gezeichnet
und gezeigt, wie sich die armseligen Siedlungen an der
Kuste des Atlantischen Ozeans zu einem maéchtigen und
reichen Staat entwickelt haben, wie eine Generation von
Pionieren nach der &ndern immer weiter nach Westen
gezogen ist, bis der ganze Kontinent erobert war, wie die
zuerst ganz primitive Landwirtschaft betreibende Bevdl-
kerung infolge der unerschopflichen Rohstoffvorrdte zu
einem Volk geworden ist, das sich in allen erdenklichen
Arten des Wirtschaftslebens betdtigt. Denn die Geschichte
der Vereinigten Staaten ist die Geschichte der ErschlieBung

und Ausbeutung eines an Rohstoffen ungeheuer reichen
Landes, in dem ,unbegrenzte Mdglichkeiten“ bestanden.

Dieser Staat, zuerst wirtschaftlich vom Ausland ab-
héngig, hat sich zuerst die politische, dann die wirt-

schaftliche Selbstandigkeit errungen und schlieflich in dem
groften Krieg der Weltgeschichte eine entscheidende Rolle

gespielt.
Faulkner hat kein ,wissenschaftliches® Buch ge-
schrieben, sondern er berichtet und erzahlt einfach von

den Problemen, die in der Geschichte seines Landes eine
Rolle spielen und spielten, von der heute so wichtigen
Farmerfrage, von der Frage der Haushaltfiahrung und
vom ,neuen® Imperialismus in seinen zwei ausgeprégten
Formen, dem Rohstoff- und dem ,,Darlehens“-ImperiaLsmus.
Amerika, das vor dem Kriege noch vier Milliarden Dollars
an Europa schuldete, ist heute als beinahe einziger groRer
Geldgeber zum Organisator seines Mutterkontinents ge-
worden. Es ist kein Zufall, daB das Land, das planméaRige
Organisation im Einzelbetrieb wie in der gesamten Volks-
wirtschaft zu seinem Ziele gemacht hat, den Mann zum
Prasidenten wéahlte, der seit Jahren die hochste Wirtschaft-
lichkeit als sichersten Weg zum Wohlstand bezeichnete
und dies durch die Tat bewies, Herbert Hoover.

Dr. Carl Hanns Pollog, der Herausgeber, hat in
einigen Féllen wichtige Verdnderungen und Entwicklungen,
die seit der Drucklegung der amerikanischen Ausgabe
eingetreten sind, in Anmerkungen kurz besprochen. Be-
sonders zu erwdhnen ist das sehr umfangreiche Register,
das die vollstandige Erfassung der statistischen Angaben
und bequeme Orientierung Uber die Entwicklung einzelner
Stadte und Staaten ermdéglicht.

Die Einleitung, die Professor Julius Hirsch zu diesem
Werk geschrieben hat, umreiBt die Entwicklungslinien



Umschau

die zum heutigen Amerika mit seiner
fihrt haben,
dieses

,Prosperity“ ge-
und gibt so eine ausgezeichnete Einfiuhrung
empfehlenswerten Buches.

Dr. Kilcbs. [529]
ameri-
Berlin
LehrmiLelgese'.Lchaft
Reichsbahn. 110 S. Preis

Wirtschaftsfiuhrung und Finanzwesen bei
kanischen Eisenbahnen. Von Ludwig Hornberger.
1929, Verkehrswissenschaft'.iche
m. b. H. bei der Deutschen
4,80 RM.

Die amerikanischen Eisenbahnen haben in der kauf-
mannischen Wirtschaftsfihrung und im Finanzwesen ihrer
Unternehmen der Deutschen Reichsbahn gegeniber die
langjahrige Erfahrung voraus. Es liegt daher nahe, deren
Verfahren an Ort und Stelle eingehend zu untersuchen.
Diese Aufgabe hat der Verfasser iUbernommen und mit
einer vorbildlichen Sachkenn nis geldst. Die amerikanischen
Eisenbahnen ergeben eine merkwirdige Mischung privat-
wirtschaftlicher und birokratisch beeinfluBter Geschéfts-
fihrung. Uber seine Ermittlungen bei den Eisenbahn-
gesellschaften selbst hinaus hat der Verfasser die Urteile
fuhrender Bankfachleute eingeholt. Insofern hat das Buch

auch bei uns eine Uber die Eisenbahnkreise hinaus-
gehende Bedeutung. Ro. [482]

Geographische Schriften Heft 3: Moderne Indu-
strien im tropischen Afrika. Von H. Miller-Miny.
Leipzig u. Berlin 1928, B. G. Teubner. 133 S. m.
4 Karten. Preis 5,60 RM.

Das deutsche Interesse an Afrika grindet sich in
erster Linie auf die hier vorliegenden Absatzmdglichkeiten
fur industrielle Erzeugnisse. Es sei nur auf das Eisen-
bahnprogramm von zur "Zeit 2000 km hingewiesen, oder
darauf, dal das tropische Afrika eines der wenigen Lander
ist, die infolge ihres Entwicklungsstandes in absehbarer
Zeit noch jeglicher Wirtschaftsautonomie fern sind. In-
dessen ist das tropische Afrika auch als Lieferer nicht zu
unterschétzen; trotz seiner jungen industriellen Ent-
wicklung hat es bereits den Weltkupfermarkt entscheidend
zu beeinflussen vermocht.

Auibereitungsbetriebe landwirtschaftlicher Erzeugnisse,
der Bergbau und seine Verarbeitungszweige machen die
Industrie des tropischen Afrika aus. Unter den ersten
nimmt die Palmélindustrie, die allein im belgischen Kongo
8500 Arbeiter beschéftigt, die wichtigste Stelle ein. Man
kann in Afrika auch bereits von Industriegebieten sprechen:

tief im Innern, in Elisabethville, der Zentrale des Kupier-
gebietes von Katanga leben bereits 2500 Weille, im
gesamten Katanga die doppelte Zahl. Der Goldbergbau

der Goldkuste beschéftigt 14 000 Eingeborene.

Was in der Tropenzone Afrikas an industrieller Be-
tatigung nennenswert ist, bis zu den kleinsten Baumwoll-
gins herunter, hat Mduller-Miny sich bemiht, auf dem
engen Raum von 130 Seiten zusammenzutragen. Dal in den
li/2 Jahren, die seit AbschluR der Arbeit verflossen sind,
manche Anderungen wichtiger Art eingetreten sind, liegt
in dem sprunghaften Aufstieg Afrikas, insbesondere seines
geographischen Herzens, des belgischen Kongo, begriindet.
Das Schwergewicht des Werkchens liegt daher in der
Herausarbeitung der sich aus den Standortbedingungen
ergebenden besonderen Verhdaltnisse der Tropenindustrien,
beginnend mit der Kennzeichnung der Rohstoffvorkommen,
der technischen Ausristung, der Produktionsverfahren und
des Umfangs der Betriebe.

Bei der Darstellung schlielt sich der Verfasser inner-

halb der einzelnen Industriezweige an die politischen
Gebilde an, da diese mit ihren verschiedenen Abgaben,
Zollen, Subventionen und der vielfach abweichenden

Regelung des Arbeitsmarktes von entscheidendem Einflu
auf das Aufblihen der Industrie sind. Besondere Beach-
tung finden Uberall die Verkehrsanschliusse, der ersten
Aufgabe fir die ErschlieBung des inneren Afrikas mit
seiner Spanne von udber 3000 km zwischen den beiden
Ozeanen. Als zweiter- Gesichtspunkt werden die beson-
deren Produktionsverhéltnisse infolge des Tropenklimas
beachtet, die ubrigens die industrielle Betétigung weniger
erschweren, als man gemeinhin annimmt. Die dritte, von
einer befriedigenden Ld&ésung noch weit entfernte Frage
des tropischen Afrika, von der die Weiterentwicklung
in erster Linie abhédngen wird, ist die Schwierigkeit der
Beschaffung williger Arbeitskrdfte, insbesondere im Innern

TECHNIK UND
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und in Wettbewerb mit der
Pflege und Erhaltung.
Winschenswert wére noch eine Beriicksichtigung der
Unternehmerkreise — zweifellos einer der wichtigsten
Standortsfaktoren in diesen Pioniergebieten — und der
Kapitallieferer gewesen, die diese Entwicklung geleitet
haben, um dber die Aufnahmeféhigkeit der Industrien
des tropischen Afrika an europdischer Intelligenz ein
Urteil gewinnen zu kdénnen. lil.  [503]

Landwirtschaft, sowie ihre

Geschichte der Technik

Die Berliner Maschinen-Industrie und ihre Pro-
duktionsbedingungen seit ihrer Entstehung. Von
K. Dougs. Benin 1928, Julius Springer. 120 S. Preis
10 RM.

Man wird bei der aufmerksamen
Bichleins die Frage nicht los: ,Warum
dieses Buch geschrieben?®, da es, wie der

Durchsicht des
und wozu ist
Titel bereits

andeutet, im wesentlichen eine Entstehungsgeschichte der
Berliner Metall-Industrie ist und die historische Dar-
stellung einen wirklichen Nutzen kaum erkennen laRt.

Man wird der Ansicht sein, daB es fir die zukunftige
Entwicklung der Berliner Metall-Industrie gleichgul.ig ist,
ob sie Uber die in diesem Buch wiedergegebenen Ge-
schichtskenntnisse verfiigt oder nicht.

Der Verfasser kommt zu der auch sonst schon be-
kannten SchluBfolgerung, dal die Berliner Metall-Industrie
wegen der unglinstigen Standortfaktoren, Transportkosten

fir Roh-, Hilts-Stoffe und Fertigfabrikate der west- und
sidwestdeutschen Industrie gegeniber im Nachteil, also
weder rohstoff- noch absatzorientiert ist, daR aber diese
Nachteile, zu denen auch wesentlich héhere Léhne ge-

héren, als sonst im Reich gezahlt werden, durch Qualitéts-
unterschiede der Berliner Arbeitnehmer aufgewogen wer-
den, die so ins Gewicht fallen, daB der Lohn je Arbeits-
einheit bei Fabrikaten mit hohem Lohnanteil niedriger
ausfallen kann, als bei der durch gilnstigeren Standort
bevorzugten west- und sidwestdeutschen Industrie. Hinzu
kommen Vorteile des grdéReren Angebots von Arbeit,
bisher ginstige Nachwuchsverhéltnisse, vor allen Dingen
Vorteile, die sich aus der Lage als Reichs- und Handels-
metropole mit leicht erreichbaren Hauptverwaltungen auch
auswartiger Industrie-Unternehmungen und dem Sitz

groBer technischer und kaufméannischer Bildungsinstitute
ergeben.

Ein Ausblick in die Zukunft ist nur ganz am
SchluB versucht worden, ohne daR der Verfasser dazu

nach
und Apparate-Industrie zu

gelangt, die Entwicklung nach Betriebsgrofen oder
Untergruppen der Maschinen-
einer wirtschaftlichen Voraussage zu benutzen.

Alle derartigen auf die Vergangenheit abgestellten
Ausarbeitungen werden zwecklos bleiben, soweit sie sich
nicht mit den modernen Verfahren der Vorausschédtzung
zukinftiger Entwicklung des Konjunkturverlaufs, des Um-
satzes usw. vereinigen.

Bei der Schilderung der Arbeiter-Verhéltnisse und
der Vereinigungsbestrebungen von Arbeitnehmern und
Arbeitgebern fallt auf, daB die Schrift, die sich stark mit
der Berliner Metall-Industrie beschaftigt, die sehr wichtige
Organisation des Verbandes Berliner Metall-Industrieller
an keiner Stelle auch nur andeutungsweise erwahnt.

E. Dinse. [498]

Recht und Wirtschaft

Taschen-Gesetzessammlung 129. Bd.: Seeverkehrs-
recht (Seestralen- und Seehafenrecht). Hrsg. von
H. H.Borchard u. 0. Fulst. Berlin 1928, Carl Heymanns
Verlag. 358 S. Preis 15 RM.

Die gemeinfaBhehe Darstellung dieses Teilgebietes
des offentlichen Rechts in einem Leitfaden fir Behdrden

und Wirtschaft muB angesichts der Vielgestaltigkeit und
Unibersichtlichkeit der Quellen als gut gelungen be-
zeichnet werden. Insbesondere gefallt der logische Auf-
bau des Werkes, um dessen Zustandekommen sich die
zahlreichen Mitarbeiter, die bei der Bearbeitung der ein-
zelnen Abschnitte ihre reichen Erfahrungen aus der Praxis
zur Verfigung gestellt haben, nicht weniger verdient
gemacht haben dirften. Ma. [514]
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Eingegangene Bicher
Umgehende Besprechung Vorbehalten
Technik voran! 1930. Jahrbuch mit Kalender fir
die Jugend. Herausgeb.: Deutscher Ausschufl fir Tech-
nisches Schulwesen und Reichsbund Deutscher Technik.

Berlin 1930, Datsch. 238 S. m. Abb. Preis 1 RM.

Deutscher Reichsbahn-Kalender 1930.
Hans Baumann. Leipzig 1930,
4 RM.

Deutscher Reichspostkalender 1930. Herausgeg. m.
Unterstiitzung des Reichspostministeriums. Leipzig 1930,
Konkordia-Verlag. Preis 4 RM.

Fachkalender fur Metallverarbeitende 1930. Her-
ausgeb. Waller Gabriel. Warnsdorf und GroRrchdénau 1930,
Selbstverlag. 160 S. m. Abb. Preis 1,50 RM.

Herausg. von
Konkordia-Verlag. Preis

Berliner Barock. Von Rudolf Herz. Berlin 1928,
Deutsche Verlagsgesellschaft fir Politik und Geschichte.
158 S. m. 75 Abb. Preis geb. 15 RM, i. L. geb. 18,50 RM.

Héhere Mathematik fur Volkswirte und Natur-
wissenschaftler. Von Paul Lorenz. Leipzig 1929, Aka-
demische Verlagsgesellschaft m. b. H. 182 S. m. 48 Abb.
Preis 9,50 u. 11,60 RM.

Die Technik als Kulturproblem. Von Josef Popp.
Minchen 1929, Georg D. W. Callwey. 88 S. Preis 2,50 RM.

Einzelschriften zur Statistik des Deutschen Reiches
Nr. 8: Die Wirtschaft des Auslandes 1928. Bearb. im
Statistischen Reichsamt. Berlin 1929, Reimar Hobbing.
800 S. Preis 25 RM.

Handelsbetriebslehre. Von Josef Hirsch. 2. Aufl.
Bamberg 1928, C. C. Bichners Verlag. 98 S. Preis geb.
2,40 RM. s

Geld und Boden. Von Paul Nagel. Frankfurt a. M.
und Bern 1928, Buchhaus der Schaffer. 261 S. Preis
geh. 4,50 RM, geb. 580 RM.

Das Griunbuch der Aktiengesellschaften. 1929.

1 bis 4. Bd.
4160 S.

Berlin 1929, R. & H. Hoppenstedt. Zus.
Preis je Band 30 RM.

Allgemeine und industrielle Verwaltung. Von Henri
Fayol. Ins Deutsche Gbertragen von Karl Reineke. Heraus-
gegeben vom Internationalen Rationalisierungs-Institut.
Minchen und Berlin 1929, R. Oldenbourg. 94 S. Preis
8 RM.

Sozialismus oder Fortschritt. Von Gust. Cassel.
Aus dem Schwedischen udbertragen von Dr. Jirgen Frei-
herr von Orgies-Rutenberg. Berlin 1929, Reimar Hobbing.
183 S. Preis 7,20 RM.

Ein Wirtschaftsprogramm fiir die Tschechoslowa-
kische Republik vom Ingenieurstandjjunkte aus. Von
Ing. A. P. Bock. Nikolsburg 1929, Verlag A. Bartosch.
40 S. Preis 9 K.

50 Jahre PreuBisches Ministerium fir Handel und
Gewerbe, 1879-1929. Bearbeitet von Hans-Heinrich Bor-
chard. Berlin 1929, Hermann Kalkoff. 114 S. m. 12 Abb.
Preis 5 RM.

R K W-Veroffentlichungen  Nr. 44: Einheitsbuch-
flhrungen. 5. Die Kontrolle der Kontokorrente bei alten

und neuen Buchhaltungsformen von Paul Schauenburg.
Herausgegeben vom AusschuB fur wirtschaftliche Ver-
waltung beim Reichskuratorium fiur Wairtschaftlichkeit.
Dortmund 1929, Wilhelm Ruhfus. 109 S. m. Abb. Preis
10 RM.

Auf kirzestem Wege zur Bilanz. Ohne Buch-

fihrungskenntnisse handschriftlich oder mit jeder Schreib-

maschine. Von Hugo Meyerheim. Berlin-Grunewald 1929,
Handelspraktischer Verlag. 36 S. Preis 1 RM.

Buchungsbelege einer Kolonialwaren-GroBhand-
luncf. Lehrgang der Blatt-Durchschreibe-Buchfiuhrung. Von

Drofl und Ba‘ll°ff- Berlin 3929, Lehrmittel-Verlags G. m.
b i 119 Bl

Umschau

83

RKW-Veroffentlichungen Nr. 43: Der Kontenrahmen.
Von E. Schmalenbach. 2. Aufl. Herausgegeben vom Aus-
schuB fir wirtschaftliche Verwaltung beim Reichskurato-
rium fir Wirtschaftlichkeit. Leipzig 1929, G. A. Gloeckner.
80 S. m. 23 Abb. u. 6 Taf. Preis 12,80 RM.

Minchener Beitrdge zur wirtschaftswissenschaftlichen
Forschung 2. H.: Durchfihrungsmoglichkeiten der
kurzfristigen Erfolgsrechnung. Von Eugen Geyrhalter.
Minchen und Berlin 1929, R. Oldenbourg. 76 S. Preis
4 RM.

Wirtschaftlicher Vertrieb. H. 5: Grundzahlen der
Marktuntersuchung. Die Lederindustrie. Bearbeitet und
herausgegeben von der Fachgruppe ,Vertriebsingenieure®
beim Verein deutscher Ingenieure, Ausschufl Marktanalyse.
Berlin, VDI-Verlag. 32 S. Preis 4 RM (fir VDI-Mitglieder
3,60 RM).

Aus der Praxis der Exportpropaganda. Heraus-
gegeben vom Leipziger MeRamt. 30 S. Leipzig 1929,
Leipziger MeRamt.

Reklame-Propaganda-Werbung, ihre Weltorganisa-
tion. Von Alfred Knapp. Berlin 1929, Verlag fir Presse,
Wirtschaft und Politik. 146 S. m. Abb. Preis 5 RM.

Veroffentlichungen der Frankfurter Gesellschaft fur
Konjunkturforschung 2. H.: Die Analyse von Nach-
fragekurven in ihrer Bedeutung fiur die Konjunktur-
forschung. Von Hans Slaehle. Bonn 1929, Kurt Schroeder
Verlag. 46 S. Preis 2,40 RM.

Verdffentlichungen der Frankfurter Gesellschaft fir
Konjunkturforschung 4. H.: Die KcrrelaLonsrechnung
in der Konjunkturforschung. Von Oskar Anderson. Bonn
1929, Kurt Schroeder. 141 S. Preis 8 RM.

Probleme der Weltwirtschaft 47. Bd.: Die statistische
Analyse der Konjunkturschwingungen. Von Walter

Hahn. Jena 1929, Gustav Fischer. 200 S. m. 33 Abb. u.
12 Taf. Preis 15 RM.

Betriebswirtschaftliche Zeitfragen. 7. H.. Der Ein-
fluR des Beschaftigungsgrades auf die industrielle

Kostenentwicklung. Von Herbert Peiser. 2. neubearbeitete
Auflage. Berlin 1929j Julius Springer. 51 S. m. 11 Abb.
Preis 3 RM.

RKW-Veroffentlichungen Nr. 39: Einkaufs- und
Lagerwesen. Herausgegeben vom AusschuB fiir wirt-
schaftliche Verwaltung (AWV) beim Reichskuratorium fur
Wirtschaftlichkeit. Leipzig 1929, G. A. Gloeckner. 78 S.
Preis 3 RM.

RKW-Verdffentlichungen Nr. 7: SeemafBige Ver-
packung. 2. Auflage. Herausgegeben vom AusschuB Ver-
packungswesen beim AWF. Berlin 1929, Beuth-Verlag.
128 S. m. 59 Abb. Preis 1,20 RM.

Die Statistik im Dienste der Unternehmung. Von
Fritz Kaul. Berlin und Leipzig 1929, Haude & Spenersche
Buchhandlung Max Paschke. 135 S. Preis 3,50 RM.

Wege der Technik: Technik und Staat von Ba-
bylon bis heute. Von Siegfried Hartmann. Stuttgart und
Berlin 1929, J. G. Cotta’sche Buchhandlung Nachf. 106 S.
Preis 2,80 RM.

Wege der Technik: Chinas natlrliche Ordnung
und die Maschine. Von Maximilian Esterer. Stuttgart
und Berlin 1929, J. G. Cotta’sche Buchhandlung Nachf.

175 S. Preis 2,80 RM.

Wege der Technik: Die Pyramide der Wissen-
schaften. Von Wilhelm Ostwald. Stuttgart und Berlin
1929, J. G. Cotta’sche Buchhandlung Nachf. 148 S. Preis

2,80 RM.

Stilkes Rechtsbibliothek Nr. 31: Die Hauszinssteuer
und die Finanzierung des Wohnungsbaus in Preufen.
Von Friedrich-Karl Suren und Adolf von Heusinger. 5. Auf-

lage. Berlin 1929, Georg Stilke. 624 S. Preis 14 RM.

Wechsel- und Schecklehre. Von Josef Hirsch.
2. Auflage. Bamberg 1929, C. C. Bichners Verlag. 76 S.
m. Abb. Preis geh. 1,80 RM.



Fachgruppe Vertriebsingenieure

MITTEILUNGEN DER

Sitzungen

Ausschul} ,,Marktanalyse*

Auf der Sitzung des Ausschusses ,Marktanalyse® am
9. 1. 1930 wurden die vorliegenden Entwirfe udber:
1. Wertungsformel fir Analyse des Erzeugnisses,
2. Ersparnismoglichkeiten beim Versand von Eisenbahn-
wagenladungen
beraten. Zu beiden Vorschldgen .wurden von den Mit-
gliedern des Ausschusses eine Reihe von Anderungs-
vorschldgen gemacht, so daB eine neue Bearbeitung not-
wendig ist. Die Entwirfe wurden ferner einer Reihe von
Verbadnden und industriellen Unternehmungen zur Stellung-
nahme vorgelegt.

Ausschufy ,Vertriebsorganisation*

Der Ausschufl wird im Anschluf an die jetzt im Ver-
trieb-Seminar behandelten Arbeiten Uber WVertriebsorgani-

sation (vgl. Heft 2, Februar 1930) seine Tatigkeit auf-
nehmen.
AusschuB ,Verpackung und Verkehr*
Vortrage

Im Rahmen der Uberseewoche, die von der Han-
noverschen Hochschulgemeinschaft an der Technischen
Hochschule in Hannover veranstaltet wird, hélt Dr.-Ing.
Weichen zwei Vortrdge Uber ,,Verpackung und Auslands-
geschaft“; kurze Inhaltsangabe: Die Bedeutung der Ver-

packung fur die Steigerung der Ausfuhr — Beriicksichtigung
der Zoll- und sonstigen behérdlichen Vorschriften — des
Diebstahlschutzes — Ausbildung der Verpackung nach
transporttechnischen und frachtlichen Gesichtspunkten —
Werbewirkung der Verpackung — (Verpackung und Trans-
portversicherung — die hauptsachlichsten Verpackungs-
arten in der mechanischen Industrie — Kostenvergleiche.

Aus den Ortsgruppen
Ortsgruppe Breslau

Die Ortsgruppe Breslau hat seit Oktober 1929 im
Rahmen ihrer monatlichen Zusammenkinfte Vortrdge Ulber
folgende Themen veranstaltet:

Dipl.-Ing. Ramatschi, Breslau: ,Verkaufer-Wettbe-
werbe*;

Ing. K. Barwinslcy, Breslau: ,Planen von Kunden-
besuchen*;

Ing. Aloys Bauke, Breslau: ,Die Biuromaschine als
Helferin im Vertrieb*;

Dipl.-Ing. Ehrlich, Breslau: ,Der Film als Werbe-
mittel*;

Obering. Walter Rosenberg, Breslau: ,,Der Rundfunk als
Werbemittel*;

Ing. Kirsch, Breslau: ,Was ist eine Marktunter-
suchung?“.

Die Veranstaltungen waren gut besucht.
kreise der Ortsgruppe =zeigten an den
steigendes Interesse.

Die Wirtschafts-
Veranstaltungen

Ortsgruppe Hamburg

Im AnschluB an die Dezember-Veranstaltung tber Ver-
trieb, in der Zivil-Ing. 1. A. Bader Uber die Arbeitsziele der
Fachgruppe ,l/ertriebsingenieure® berichtete, wurde in
Hamburg eine Ortsgruppe errichtet, zu der sich rd. 200 In-
genieure aus den Kreisen des Hamburger Bezirksvereins
deutscher Ingenieure und der Arbeitsgemeinschaft deut-
scher Betriebsingenieure gemeldet haben. Zur Zeit wird
ein Arbeitsplan ausgearbeitet, der den Interessen der Aus-
fuhringenieure und der im Inlandvertrieb tatigen Ingenieure
Rechnung tragt.
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Die Wanderschau ,,Der Vertriebsingenieur* und

damit verbundene Veranstaltungen
Wien:

Die Wanderschau ,Der Vertriebsingenieur* wird in
Wien im Rahmen einer vertriebstechnischen Veranstaltung
vom 3. bis 6. 3. 1930 gezeigt. An Vortrdgen sind vor-
gesehen:

Montag, den 3. 3. 30, Zivil-Ing. I. A. Bader ,Grund-
lagen der Arbeitsplanung und 'Vorbereitung im Ver-
trieb”.

Dienstag, den 4. 3. 30, Dr. Hajelc, Leiter des Oster-
reichischen Instituts fir Konjunkturforschung (Thema
liegt noch nicht fest).

Mittwoch, den 5. 3. 30, Prof. Seidel von der Hoch-
schule fir Welthandel (Thema liegt noch nicht fest).

Zurich:
Die Wanderschau ,Der Vertriebsingenieur” wird in
Zirich vom 15. bis 21. 3. 30 gezeigt. Von der Fach-

gruppe ,Vertriebsingenieure“ sprechen am
17. 3. 30 Dr.-Ing. Zeidler, Berlin: ,Angewandte Ratio-
nalisierungsarbeiten im industriellen Rechnungswesen,
insbesondere der Gewerbe-und Handwerksbetriebe*;
19. 3. 30 Dr. 0. R. Schnutenhaus, Braunschweig: ,,Ab-
satz- und Verkaufstechnik im Gewerbe und Hand-
werk*“;
19. 3. 30 Zivil-Ing. 1. A. Bader, Berlin: ,Organisa-
torische, technische und wirtschaftliche Beziehungen
zwischen Erzeugung und Verkauf.*

Minchen:
Die Verhandlungen, die Wanderschau in Minchen zu

zeigen, sind noch nicht abgeschlossen. Vorgesehen ist am

10. April 1930 ein Vortrag von Zivil-Ing. 1. A. Bader iber

Vertriebstechnik. [596]
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Die Einbanddecken fir den Jahrgang 1929 sind soeben
erschienen und zum Preise von 2,50 RM (fur VDI-Mit-
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